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RESUMEN EieCUTiVO

Actualmente, la tendencia mundial, en la ciencia de la nutricion humana, indica el interés de los
consumidores de prevenir riesgos de enfermedades mediante alimentos naturales que van mas alla
del olor, sabor, textura o valor nutricional, es asi como la industria alimentaria, trata de innovar y
lanzar al mercado altmentos con ¢stas caracieristicas, que hoy en dia se conocen como “alimentos
funcionales"; por ello, en el presente estudio denominado “Investigacién de Mercados y Propuesta
de un Plan de Negocios para la Industrializacién y Comercializacién de una Bébida a base de
Yacén®, se ha investigado la factibilidad del lanzamiento de una bebida elaborada a base de yacén
{Smallanthus sonchifolius). considcrando quc ¢l yacon (tubdreulo andino) posce Fructooligosacaridos
(FOS), una especie de aziicares naturales es considerado también un alimento prebiético, debido a
que sus-aligofructosas: presentes, se comportan fisioldgicamente como una fibra, dado que no son
atacadas por las enzimas digestivas, pero son degradadas a nivel del colon, es decir su
comportamiento es como el de una fibra soluble, actualmente deficitaria en la dieta de los
consurnidores occidentales. La finalidad de este trabajo de investigacion es de brindar a la poblacién
de Cajamarca una bebida diferenciada, que no solo cumpla la funcién de saciar la sed (refrescante)
sino de prevenir y curar diversas enfermedades (alimento funcional).

La propuesta del plan de negocios es innovadora porque plantea la posibilidad de aprovechar las
propiedades del yacon para obtener una bebida saludable y natural que no solo satisfaga a la poblacién
consumidora sino también al productor campesino quien podrd mejorar sus ingresos y por ende
mejorar su calidad de vida.

£l sector al que pertenece este producto es el sector agroindustrial ya que se define ia agroindustria

como la rama de las industrias que transforman los productos de la agricultura.

Falabras claves: investigacién de mercados, pian de negocios, yacon, factibilidad, bebida natural.



Currentiy, the giobal trend in the science of human nutrition indicates the growing interest of
consumers to prevent disease risk by eating natural foods, which not only include smell, taste, texture
or nutritional aspects. This is how the food industry is to innovate and bring to market foods with
special features, widely known as "functional foods". Therefore, in this study "Market Research
and Proposal of 2 Business Plan for Industriatization and Marketing of food drink made from
Yacon" has been investigated the feasibility of developing a food drink made of yacon (Smallanthus
sonchifolius) whereas yacon (Andean tuber) has Fructooligosaccharides (FOS), a kind of natural
sugar that have prebiotic function , because their oligofructose present physiologically behave as a
fiber, since they are not attacked by digestive enzymes, but are degraded in the colon. That is, their
behavior is like that of a soiuble fiber, currently deficient in the diet of consumers. The ‘purpose of
this research is to provide the people of Cajamarca differentiated food drink that not only fulfills the
function of quench thirst (refreshing) but also to prevent and cure various diseases (fuctional food).
The proposed business plan is innovative, because it raises the exploitation of the properties of yacon
for a healthy and natural drink that not only satisties the consumer, but also the peasant producer,
who can improve their income and thus improve their quality of life.

The sector that owns the product is as agribusiness, it is defined as the branch of the industries
processing agricultural products. |
Key Words : Market Researc, business plan, yacon , feasibility , natural drink.
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INTRODUCCION
En la presente tesis se propone un plan de negocio para la industrializacién y comercializacién de una
bebida de yacon. Para la realizacién del presente wrabajo.se ha utiiizado bibliografia especializada en.
cada tema en especifico, por otro lado se ha dedicado horas de esfuerzo con el propésito de realizar
el trabajo de campo, encuestar a las personas tanto varones y mujeres de diferentes clases sociales,

moslan v, Ao 15 A, vk vl A o vy, b Ace wwwdasl 1 PN
profesiones y de 15 afios a mébs conla Hinalidad de exiraer una muestra la més pré&dma alareal.

En el capitulo |, se describe y formula el problema de investigacidn, los objetivos que se desea lograr,
fa iportancia de ia investigacion y las limitaciones que se ha preseniado duranie su desarroilo.

En el capftulo I, se enuncian algunos antecedentes relacionados con el problema de investigacién y
se-egtructura vn marce tedrico del trabelo de investisacidn,

En el capftulo ITI, se describe el tipo de investigacion, el disefio de la investigaci6n, la poblacién, la
maesira, hipbtesis; variables, métodos de investigacion v las téenicas utilizadas en ef presente trabajo
de investigacion.

En el capitulo IV, se presenta la propuesta del plan de negocio, describiendo en primer lugar el origen
de las frutas andinas luego la idea de negocio, el mercado objetivo y el andlisis del entorno.

En el capitulo V, se describe los objetivos generales y especificos y el trabajo de campo realizado
mediante ia encuesta.

En el capitulo VI, se define la visién, mision, filosofia, politica de calidad, la matriz FODA, las
matrices dc cvaluacion BFE, EFY, PEYEA y ! plantcamicnto de estrategias como Ya promocién y
publicidad (degustaciones, volantes, muestras gratuitas) a desarrollar que ayudard cumplir con la
mision, visién y objetivos.

En el capitulo V1, se describe el tipo de organizacion, el personai que trabajara en la empresa como
la descripci6n de puestos y el perfil de los mismos.

Ea el capitule VI, se descrive los objetivos de marketing, 1as estrategias que se desarrollaran para
el posicionamiento del producto y el marketing mix, que engloba todas las caracterfsticas tangibles e
intangibles del producto.

. En-el capitulo IX, se describe las condiciones en la que se elaborara el producto, el tamafio de pianta
que se utilizard para las operaciones; ademds se describe el tipo de maquinaria a utilizar para cubrir
la demanda.

En el capitulo X, se describe ei pian de contabie indicando ios activos tangibles e intangibles, costos
y gastos durante el desarrollo del proyecto.

En el capitulo X1, se describe el plan financiero donde se indica el flujo de caja, VAN, TIR y el
estado de ganancias y pérdidas.

En el capitulo XII, se describe el impacto social y ambiental que serd la responsabilidad de la
empresa.
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CAPITULO 1
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
DE INVESTIGACION
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1.1.

L PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION.
Determinacién del Problema.

El yacén (Smallanthus sonchifolius) es una planta perene, herbicea. Se distribuye en las
regiones andinas comprendiendo a Venezuela, Colombia, Pert, Bolivia hasta Argentina
(Seminario y Col. 2003), crece a una altitud de 880 — 3500 m.s.n.m .Los pobladores de los
andes ya habian reconocido tas propiedades det yachn y han transformado la planta en una
cosecha cultivada. La representacién més antigua del yacén se encuentra en textiles y
ceramicas en un yacimiento arqueologico del litoral de Nazca.
En el afio 2002, en el Perti se observé una tendencia de crecimiento del consumo del yacén,
que trajo como consecuencia el incremento de la siembra y la produccién de nuestros
campesinos motivados por la demanda existente en los paises como Japén, Brasil, Nueva
Zelanda legando a 600 ha. Casi todas las variedades del yacén fueron y estdn siendo
estudiadas desde un punto de vista botanico, bromatolégico y quimico por la Universidad
Nacional Agraria La Molina.
En cuanto a ia oferta exportable det yacon y sus derivados, han aumentado en comparacion
a los afios anteriores. Las empresas dedicadas a este negocio, exportan sus productos a
paises como Alemania, EE.UU y Japén.
En lo referente al mercado nacional, debido a la naturaleza del producto, la poca
investigacion realizada y su escasa promocidn, el yacon no ha sido consumido en grandes
cantidades. El consumo de frutas es fundamental en Ia alimentacién de los seres humanos,
debido a su gran riqueza mineral, vitaminas y nutrientes.
Segiin el INEI, en el Pert, el platano es la fruta de mayor consumo promedio percapita
anual, seguido de la naranja y la manzana entre otras. El INEI también indica que el
peruanoc consume en promedio at afic 27 litros con 300 mililitros de bebida gaseosa. Bl
consumo es mas alto en la costa con 30 litros con 600 mililitros.
En cuanto a la oferta local, sélo se puede encontrar yacon como fruta en el mercado, mas
no se encuentran empresas que le den algin valor agregado. Su oferta es variable ya que
no se comercializa comGnmente como otra fruta, los campesinos cosechan junto con el
mafz, hay gran oferta durante los meses de abril a noviembre; el precio oscila entre S/. 0.60
a §/.0.80 por kilo.
£n los meses de noviembre a marzo hay escasez y el precio tiende a subir {legando hasta
S/.1.80 el kilo, indicando que son precios por mayor y el precio al menudeo es de S/.2.00
a 5/.2.50 el kilo. La demanda de yacon en €} mercado de Cajamarca es escasa ya que existe

un desconocimiento de los beneficios de esta fruta y ademéds porque no es comiin
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1.2.

. encontrario. En ei mercado encontramos aigunas juguerias que venden extracto de yacén,

generalmente las personas la consumen para tratarse de la diabetes.

La comercializacién del yacdn en &l mercado cajamarquino se realiza de manera inadecuada
debido a que no existen estrategias comerciales necesarias para canalizar y difundir de
manera dptima su existencia asi como los beneficios que este tubéreulo posee. Esta situacion
cambiarfa si le diera un valor agregado y se lo presentara con un disefio exclusivo de la
regién andina, haciéndolo muy atractivo al piblico consumidor.

A través de la historia de la humanidad los alimentos més importantes para el hombre han
sido: las frutas, los peces y los cereales. Por las caracterfsticas climatolégicas y la
configuracién de nuestros suefos hay una considerable produccion de frutas exéticas, siendo
de muy buena calidad, por su sabor y muy benéficas para la salud; es por ello que son
altamente aceptadas en los mercados nacionales e internacionales.

En la regién Cajamarca existen variedades frutales como mora, sauco, pushgay, yacon,
aguaymanto, POroporo, entre ofras; que requieren de un valor agregado ya que actualmente,
s6lo algunas de ellas son transformadas en mermeladas y en minimas cantidades en néctar.
Por tanto, el presente trabajo de investigaci6n se orienta a resaltar las propiedades del yacén

debido a-que -este tubérculo tiene multiples beneficios para la salud. Actualmente en

" Cajamarca no existe empresa que se encargue de dar el valor agregado aun cuando nuestra

region es una de fas zonas de mayor produccion a nivef nacional.

FORMULACION DEL PROBLEMA.

¢De qué manera la investigacién de mercados y la propuesta del Plan de Negocios permitiré

. determinar Ia rentabilidad de ia industrializacién y comercializacién de una bebida a base de

yac6én?

1.3. OBJETIVOS:

1.3.1.

1.3.2.

Objetivo general:

Investigar el mercado y disefiar una propuesta de un Plan de Negocios para la
industrializaci6én y comercializacién de la bebida de yac6n en Cajamarca.

Objetivos especificos:

Determinar la demanda para la bebida de yacén.
Elaborar un Plan estratégico.
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e pisetiar un Pian de Urganizacion y Kecursos Humanos.
o Disefiar un Plan de Marketing.
e  Eiaborar un Pian de Operaciones.

o Realizar el Estudio Econdmico — Financiero para la bebida de yacén.

1.4. IMPORTANCIA Y ALCANCES DE LA INVESTIGACION.

Actualmente las tendencias de consumo en la poblacién han cambiada debido a que en el
mundo se esta optando por alimentos y bebidas saludabies que contienen cantidad de
vitaminas, nutrientes y poca grasa. La presente investigacion pretende resaltar las bondades
det yacdn como un fruto de gran vator natticionat que puede ser transforinado e uia bebida
natural con la finalidad de mejorar el consumo de bebidas saludables y fomentar en la
pobtacion el consumo de este tipo de productos dejando de lado fas bebidas gasifrcadas conr
altos contenidos de saborizantes y elementos quimicos. S6lo un porcentaje minimo de la
poblacion opta por consumir bebidas saiudabies, su consumo es mayor en ias damas por
cuidar la figura. 'Este producto (yacén) posee caracteristicas antiabéticas para las personas
que sufren con diabetes y colesterol elevado. Ademés el provecto de investigacion es
importante porque constituye un estimulo para la actividad intelectual creadora y constituye

una estrategia que nos permite contrastar la teorfa con la realidad.

1.5. LIMITACIONES.

El presente trabajo de investigacion se realizé mediante la recopilacién de informacién
secundaria y primaria tomando en cuenta la poblacion urbana del distrito de Cajamarca,
personas de 15 afios a més. Una de las limitaciones que se tuvo para realizar el trabajo de
investigacion fue la escasa informacion del procesamiento del yacdn ya que en la

Universidad Nacional de Cajamarca solo existe un solo trabajo relacionado con el tema.

®  !'Manrique L etal (2004). Yacon ficha Técnica. Centro Internacional de la Papa (CIP), Lima- Perd.
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CAPITULO II ,
MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL
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2.1

2.1.1.

2.1.2.

1L MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL.
ANTECEDENTES DEL PROBLEMA.

A nivel internacional.

No hay investigaciones relacionadas con el tema, solo hay relacionadas con la parte
quimica, de todas eilas se sefecciono una que de aiguna manera podria ayudar con ef tema
de investigaci6n ya que se trata de prolongar la vida util del yac6n. La tesis presentada por
Sandra Mayeily Vaca Jerez y Lauwra Guitierrez Vargas “Evaluacion del uso de
recubrimientos lipidicos, poliméricos, y refrigeracién para prolongar la vida wtil del
yacédn”, Facultad de Ingenteria, programa de Ingenieria de Alimentos Universidad de la
Salle — Bogot4. Las autoras llegaron a la conclusién de prolongar la vida (il del yac6n
en cuatro tratamientos, las muestras envasadas en polictileno de baja densidad maés
refrigeracion conserva el yacon por un tiempo de 35 dias, envasado en polietileno stretch,
encerado y parafinado mantienen las caracteristicas organolépticas propias del alimento
en fresco por un tiempo mayor a dos meses en aimacenamiento a temperatura ambiente
(17 a21°C), sin embargo de los cuatro tratamientos la parafina es el recubrimiento lipidico
que presentd menor contenido de sacarosa en los primeros 28 dias identificado como

tiempo Optimo para el consumo.

A nivel nacional.

Mendoza Sanchez Alfaro (2005), Proyecto de Inversién: Néctares de yacén puro y
yac6n con pifia “Yamix: Cultivos Andinos S.A.C. Investigacién realizada en la
Universidad San Ignacio de Loyola; el objetivo de este proyecto era demostrar la
viabiiidad del proyecio, pues existe un gran potencial ea el mercado nacional. Dste
andlisis brindara informaci6n clave para la toma de decisiones, los valores actuales netos
tanto econdmicos como financieros resultan muy atractivos para este proyecto de
inversi6n. Los estudios de mercado, técnico y legal realizados determinaron la viabilidad
comercial, técnica y legal del proyecto. Los indicadores de anélisis costo beneficio
determinan que este proyecto es una buena opcién de inversiéon. Se identificaron
numerosos factores que hacen de Yamix una oportunidad de negocio rentable, ya que el
yacon es un producto con una creciente demanda en el mercado nacional, en especial de
las personas diabéticas, las personas con sobrepeso u obesidad y aquellas que desean

cuidar su salud. Los precios de los productos buscan ser competitivos en el mercado al
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2.1.3.

cuai se dirige el proyecto, pues ei pubiico objetivo pertenece a ios niveies
socioeconémicos A y B de Lima Metropolitana.

Diaz, Patifio IIuamani, Cdrdenas A, Rubinil A (2006). Ll yacdén: propuestas
estratégicas, presentado para optar el grado de Maestro en Ciencias con mencién en
Adsinistracién Estratégica de Empresas. CENTRUM de la Universidad Ponificia
Catélica del Peri. El autor realiz6 investigaciones para obtener estrategias que se
requieren para fomentar la produccién, industrializacién y comercializacién de yac6n
como medio de desarrollo de las comunidades campesinas en las zonas andinas de nuestro
pafs concluyendo que el cultivo e industrializacién del yacén es una actividad poco

desarroiiada en ei Perti, pero con gran potencial econémico en beneficio de ia sociedad.

A nivel focal.

Alcéantara Zambrano Noelia (2006). La Comercializaciéon de Licor y Mermelada de
Yacon en ef distrito de Cajamarca, presentado para optar por el titulo Profesional de
Contador Piblico de la Universidad Nacional de Cajamarca. La autora sefiala que el
yacon uh alimento que ayuda a prevenir diferentes enfermedades sus productos derivados
(licor y mermelada) tiene una mayor aceptacién dentro del publico consumidor siendo
necesario darle un valor agregado y tienen mayor aceptacién sobre otros productos ya
establecidos en el mercado, por ser de origen natural y propio de nuestra regién.

Diaz Manosalva Lili (2010). Planeamiento Comercial para posicionar la Empresa
Industrial Landher S.R.L en mercado cajamarquino, Précticas Pre-profesionales en la
Escuela Académico Profesional de Administracién de la Universidad Nacional de
Cajamarca. Se realiz6 un plan comercial para posicionar tres bebidas de frutas andinas:
bebida de aguaymanto, bebida de yac6n con pifia y bebida de yacén se determiné que la
poblacidén cajamarquina tiene interés por consumir productos naturales y saludables de
frutas andinas; sélo que son poco conocidas en el medio por lo que se tiene que aplicar

estrategias de mercado para dar a conocer los beneficios que tienen dichos productos.
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2.2. MARCO TEORICO.
2.2.1, Bases tedricas.

Administraciéon Cientifica.

El tipico enfoque de la Administracién Cientifica se basa en el énfasis puesto en las
tareas, su fundador el Ing. Frederick Winslow Taylor comenzé desde abajo con los
operarios del nivel de ejecucién, ejecutando un paciente trabajo de andlisis de las tareas
de cada operario, descomponiendo su movimientos y procesos de trabajo para
perfecionarlos y racionarlos. Comprobd que el operario corriente producia mucho menos
de lo que era potencialmente capaz. Concluy6 que si el operario mds productivo percibe
gue tiene [a misma remuneracién que su coiega menos productivo, acaba por
acomodarse, pierde el interés y dejan de producir segtin su capacidad, es allf donde surge
ia necesidad de pagar més al operario que produzca mas. Taylor definid cuatro principios
de administracién, que darian como resultado de su seguimiento una mayor prosperidad,
tanto para los directores que conseguirian mayores beneficios, como para los trabajadores
que lograrian una mejor retribucién por su trabajo.

Principio de planificacién: Sustitucién en el trabajo del criterio individual del
trabajador, la improvisacién y la actuacién empirico-practica por métodos basados en
procedimientos cientificos.

Principio de preparacién: Scieccion cientifica de ios trabajadores; hay que prepararios
y formarlos para que produzcan més y mejor. En el pasado, el propio trabajador escogia
su trabajo y la forma de ejecutario y se formaba a s{ mismo dentro de los limites de sus
posibilidades.

Princinio de control: Hay que controlar el trabalo para cerciorarse de que esté siendo
ejecutado segun las normas establecidas y segiin el plan previsto. Es necesaria una
estrecha colaboracién entre directivos y trabajadores para gue la ejecucion sea lo mas
efectiva posible.

Principio de ejecucidn: Asignacion diferenciada de las atribuciones y responsabilidades
para que la ejecucion del trabajo sea mas disciplinada. Los trabajadores asumen fa
responsabilidad de ejecutar las tareas y la direccién la correspondiente a su disefio y
planificacion.

Esta teorfa de la Administracién Cientifica sirvi6 en la presente investigacion para imitar

tos procesos gue se Uevaran a cabo durante el proceso de industrializacidn de 1a bebida

de yacén.
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Teoria Neociasica.

Sus principales exponentes son Drucker, Koontz, Terry, surge durante la gran depresién
economica y fa segunda guerra mundial. £l punto fundamental de la teoria neoclasica es
definir la administracién como una técnica social bésica, su enfoque se centré en lo
formal, tratando de encontrar la eficicncia y complementandola coii las técricas de sus
precursores. Esta teoria surgi6 con el crecimiento exagerado de las organizaciones y se
abocé a dar respuestas al dilema de la centralizacién versus descentralizacidn, dirigiende
gran parte de su trabajo hacia los factores que conducen a la decisioén de descentralizar,

asi como también a las ventajas y desventajas que produce esta descentralizacion.

La expansion econémica y la evolucién en el 4mbito tecnoldgico se demostraron en los
siguientes cambios:
e Mayor automatizacién en los procesos productivos.

. s+ x

= Menor utilizacion de la mano de obra en rabajos de produccion, transporte y carga.

Mayor cantidad de miembros por el crecimiento de las horas.

= Mayor cantidad de objetivos a alcanzar en la organizacion,

Caracteristicas principales de la teoria neocldsica.
 [Enfasis en la practica de la Administraci6n.

» Reafirmaciones positivas de los postulados clésicos.

» Enfasis en los principios generales de la Administracion.
o [Enfasis en los objetivos y resultados.

e Eciecticismo de ia teoria neociasica.

Esta teorfa ayudd en el presente trabajo de investigacion para definir la administracién como
una técnica social bésica, con el fin de que el administrador conociera, ademas de los aspectos
téenicos v especificos de su trabajo, los aspectos relacionados con la direccidn de personas

dentro de las organizaciones.
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2.1.1. Bases conceptuaies.

2.2.2.1. Investigacién o sondeo de mercado’.
Es un proceso sistemitico de recopilacion, registro, analisis sistematico de datos

relacionados con problemas del mercado de bienes y servicios. El objetivo principal de

b

ia investigacion de miercados es et suministrar informacion at proceso de toma de
decisiones. Gracias a la investigacién de mercado, es posible obtener informacién
valiosa respecto al tamafio y composicién del mercado, sus perspectivas de crecimiento,
las caracteristicas del mercado objetivo, la competencia, la existencia de productos

sustitutos. los usos del producto o servicio por ofrecer, los patrones de consuino, etc.

2.2.2.2. Etapas en el proceso de investigacién de mercados.

o Identificar y definir el problema u oportunidad.
e Determinar los objetivos de la investigacion.

» Crear el disefio de ia investigacion.

e Recopilar, procesar y analizar los datos.

» Coinunicar fa informacion a fa persona gue ioma decisiones.

2.2.2.3. Rol de 12 investigacitn de mercades. .

La investigacion de mercados es la funcién que enlaza al consumidor, a los clientes y al
pubiico con el vendedor a través de informacion, ia cual se utiliza para identificar y definir
las oportunidades y problemas de marketing, para generar, refinar y evaluar las actividades
de marketing; para vigilar el comportamiento del mercado; y para mejorar la comprension
del marketing como proceso.

La investigacion de mercados especifica la informacién necesaria para tener en cuenta
estos aspectos; disefia el método para recolectar informaci6n; administra e implementa el
proceso de recopilacion de datos; analiza los resultados y comunica los resultados

obtenidos y sus significados.

2 Franco P. (1999). Planes de Negocio. Una Metodologia Altemativa, Segunda Edicién- Lima. Universidad del Pacifico. Pag.21.
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2.2.2.4. importancia de Ia investigacién de mercados.

La investigacion de mercados desempefia tres funciones:

o Funcion descriptiva. Inciuye Ia recopilacién y presentacion de hechos, por ejemplo.
(Cudl es la tendencia histérica de la industria? ;Cudles son las actitudes de los
consuniidores hacia ui producto y su publicidad?

e Funcién diagnéstica: La cual explica los datos o acciones por ejemplo. ;Cuél fue el
impacto en las ventas al modificar el disefic de las casas en la segunda etapa? ¢ en otras
palabras ;c6mo se puede alterar la demanda de las casas en la segunda etapa?

¢ Funcién predictiva. ;Como aprovechar mejor las aportunidades que surgen en el

mercado siempre cambiante?

2.2.2.5. ;Como desarroliar una estrategia de investigacions?

La estrategia de investigacion significa adaptar la investigacién a las necesidades de un

producto en cada uno de [os puntos de su cicio de vida.

1. Etapa de introduccién.

Esta etapa es la “infancia” de un producto. El producto recién puesto en marcha, las cosas se

desarrollan con rapidez. Es un periodo crucial, el fturo de wn producto estd fuertemente

influido por lo que aqui ocurra.

La cstratcgia dc investigacion debe concentrarse cn ¢l desarrollo y construccién de temas

importantes. En esta etapa lo mas comiin es que los estudios de investigacién se concentren

en las siguientes 4reas:

e Pruebas de conceptos. ; liene el concepto atractivo lo suficientemente amplio como
para tener éxito? ;A qué segmentos de mercado atrae més? ;Cudles son los beneficios
miés {laimativos para 10s compradoics potenciales?

o Pruebas del producto. ;Es el producto fisico tan bueno como lo puede ser? ;Cémo se
compera eon la competencia?

¢ Cumplimiento de concepto. ;Satisface el producto fisico las expectativas creadas por el
concepto?

o Pruebas del nombre. Esto se debe de hacer al principio, ya que el nombre en realidad,

se convierte en parte del “concepto” una vez que el producto llega al mercado.

3 Peopie J. (1999). Investigacion de Mercados. Colombia. Pag.20
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2.

e Pruebas de empaque. Esta es la etapa en la que se toma la mayor parte de decisiones y
se efecttia la mayoria de las pruebas sobre el mismo. Una vez que el producto est4 en el
mercado, rara vez se hacen cambios de empaque.

o Investigacién de la publicidad. Se debe de desarrollar una estrategia de publicidad
{anuncios especificos) que lleve a 1a préaciica el concepto y que sea coisecuciite coin el
nombre y el empaque.

e Seguimiento. Es importante estructurar desde un principic un sistema para hacer el
seguimiento de los componentes clave de ventas: conocimientos por parte del comprador,
compras de ensayo v compras subsiguientes. Esto se hace con frecuencia a través de
campafias periédicas de entrevistas telefénicas.

Etapa de crecimiento.

Esta es la “adolescencia” de un producto. Las ventas estdn empezando a despegar. La

estrategia de investigacién de mercados debe de atender asuntos de seguimiento (control del

conocimiento por parte dei consumidor y de ias compras de ensayo y subsiguientes como
componentes del volumen). El propésito de este seguimiento es estar alerta a dos tipos de

accidentes:

% Exitos inesperados. Algunas veces las cosas tienen mas éxito de lo que se esperaba. Lo
que se planed como un producto nuevo modesto puede resultar en un éxito abrumador.
La investigaci6n de seguimiento debe de estar disefiada para detectar el porqué del suceso
y buscar formas de ampliar el éxito no anticipado.

<+ Fracasos reparables. En las etapas iniciales del ciclo de crecimiento de un producto casi
todo ef volumen de ventas proviene de compras de prueba hechas por primera vez. Méas
tarde, una proporcion creciente proviene de compras subsiguientes. Es comin que
durante la etapa de crecimiento las ventas tengan una baja pequefia y temporal debido a
que las compras de prueba disminuyen antes de que las compras subsiguientes
compensen esa baja,

Etapa de madurez.

Es la cdad “adulta” dcl producto. Tal como con una persona, cxiste cl ricsgo dc quc las cosas

pierdan novedad y se vuelvan insipidas. El propdsito es administrar con éxito la “crisis de

madurez” de un producto y encontrar nuevas formas para generar interés, entusiasmo y

ventas, sin abandonar los elementos que hicieron que el producto fuera un éxito de comienzo.

En consecuencia la estrategia de la investigacion debe de concentrarse en encontrar
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oportunidades. La investigacion puede ayudar a identificar maneras de darie nuevo interés al

producto. Estas son algunas de las formas en que esto se puede lograr:

< Extensiones de la linea de productos. Los productos nuevos en una linea (nuevos
sabores, colores y tamafios) generalmente se introducen durante la etapa de madurez.
Estos deben ser probados antes de su introduccién para asegurarse de que se amoldan a
los estandares de calidad de la linea existente.

+» Nuevo posicionamiento. Algunas veces se puede obtener volumen nueve cambiando el
posicionamiento del producto y recurriendo a un mercado mas amplio o a un diferente
conjunto de necesidades. |

 Pruebas de empaques. Un empaque nuevo o redisefiado es otra manera de darle al
producto una “nueva apariencia” y tratar asi de aumentar ventas. Se deben de hacer
pruebas de empaques para estar seguros de que el nuevo empaqixe es el mejor (impacto,
visibilidad y en connotaciones) y no solamente distinto.

% WNuevos usos. Mediante estudios de categorias se pueden desciibir usos adicionales para

un producto, los cuales se pueden divulgar a fin de estimular ventas nuevas.

Etapa de-declinacién.

Esta es la “vejez” del producto, cuando las ventas empiezan a caer. A estas alturas mejores
productos y mejores tecnologias ya han hecho su aparicion, o el pGblico simplemente se ha
cansado del producto y se ha trasladado a otros. La estrategia de investigacién debe
céncentrazse en el salvamento del producto o en tratar de lograrlo. Esta no es una etapa donde

se haga mucha investigacién. Cuando las ventas empiezan a caer, la primera reaccion es

reducir gastos, incluyendo gastos de investigacion. Es raro que una empresa decida poner en

marcha un estudio de investigacion largo y costoso. con base en una débil posibilidad de
descubrir un “secreto” que pueda dar nueva vida al prdducto. Cuando un producto empieza a
declinar, la gerencia usualmente trata de retardar la caida pero rara vez se ha hecho de

detenerla y revertirlo.
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2.2.2.6. Plan de Negocios®.

El plan de negocios es un documento formal que sigue un proceso l6gico, progresivo, realista,
coherente y orientado a la accion en el que se inciuye en detalie acciones futuras que habrian
de ejecutar tanto el duefio como los colaboradores. El plan de negocios es un documento
€scrito, permiite tener pautas concretas acerca de uil egocio que quereinos desarrollar, es una

herramienta que ayuda a comunicar a donde va la Empresa.

;Para qué sirve un Plan de Negocios®?

El plan de negocios es una herramienta de comunicacién escrita que tiene esencialmente dos

funciones: una que s¢ puede Hamar adinimistrativa o literna y otra que es conocida coimo

financiera o externa. Desde el punto de vista interno el plan de negocios sirva para:

«» Conocer en detalle el entorno en el cual se desarrollard las actividades de la empresa.

< Precisar las oportunidades y amenazas del entorno, asi como las fortalezas y debilidades
de la empresa.

« Estar atentos a los cambios que pudieran representar una amenaza para la empresa y asf
anticiparse a cualquier contingencia que disminuira la probabilidad de éxito de la

ginpiesa.

%,
L g

Dar a conocer como se organizan los recursos de la empresa en funcion a los objetivos y

vision del empresario.

0
°»

Evaluar el potencial de la demanda y las caracteristicas del mercado objetivo.

P
”ns

Determinar las variables criticas de la empresa y aquellas que exigen un control
permanente, como puntos criticos en los procesos.

< Evaluar varios escenarios y hacer un anélisis de sensibilidad en funcién a los factores de
mayor variacién.

Por otro lado, la funcién financiera o externa del plan de negocios est4 orientada a:

e

‘Q

Informar a posibles inversionistas, sean entidades de crédito o cualquier otra persona

natural o juridica, acerca de la rentabilidad esperada y el periodo de retorno de la

+ Buscar proveedores y clientes, con quienes establecen relaciones confiables y de largo
plazo, que generen compromisos entre los interesados.
% Cuenta con un excelente equipo empresarial y gerencial, con habilidades humanas,

técnicas y administrativas destacadas.

4 Universidad Del Pacifico : “Programa de Certificacién Empresarial y Liderazgo 10,000 Mujeres —~ Cajamarca, 2011~
* Weinberger K. (2009), Pian de Negocios una Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio, Primera Edicién. Peri. Pag.33
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<+ Mantiene bien informados a sus clientes y proveedores, acerca de la torma de operacion,
los resultados esperados y las estrategias que permitirdn alcanzar los objetivos

establecidos y cumplir con la vision del empresario®.

{Coémo se redacta un Plap de Negoeios?

Escribir un plan de negocios no es una tarea simple, pues requiere de un gran conocimiento
de la industria y de la empresa, asi como buena habilidad para comunicarse de manera escrita.
El proceso de escribir un plan de negocios es muy Wtil para determinar la factibilidad del
negocio, y este plan debe ser consultado y actualizado constantemente para no poder la

orientacion def negocio. Ef desafio est4 en convertir fa idea de negocio en la realidad.

Tipos de planes de Negocio.

b,
L

Plan de negocios para empresa en marcha.

ae

Plan de negocios para nuevas empresas.

&
L g

Plan de negocios para inversionistas.

9,
L4

Plan de negocios para administradores.

Las diez secciones de un Pian de Negocios.

1. Analisis de la industria. Describe las tendencias, perspectivas de la demanda, barreras
al acceso y al crecimiento, efecto de ia innovacion y de ia tecnologia, efecto de ia

economia, papel del gobierno y salud financiera de la industria.

)

Ané&lisis det mercado. Indica las tendencias que prevalecen en el mercado, tamafio de

éste, andlisis de la competencia, participacién de mercado proyectada y como tomaré las

decisiones respecto de los productos o servicios que ofrecera.

3. Productos y servicios. Define los insumos, ventas, costos y ganancias, ampliacién de
servicios, posicionamiento del producto y ciclo de vida del producto y/o servicio.

4. Descripcion del negocio. Describe la empresa, lo cual incluye marca, identidad, vision,
misién, ética, metas y estructura legal.

5. Estrategia de marketing. tixplica como utifizara fa ubicacion, canales de distribucion,

ventas, fijacién de precios y posicionamiento en el mercado. Esta seccién también incluye

8 Business Plan For Small Firms Edicién Diaz De Santos S.A 1994,

Phgina | 16
TESIS DE GRADO



una muestra o descripcion de ias herramientas de ventas y marketing (sitio en ia red,
telemarketing, folletos, sistema de ventas, etc).

6. Operaciones y administracién. Proporciona detalles sobre como planea administrar el
negocio, lo cual incluye la estructura organizacional, responsabilidades y servicios
orofestonales.

7. Plan financiero. Incluye copias de Estados Financieros anteriores y proyecciones
financieras, 1o cual incluye costos de arranque, balance general, estado de resultados,
flujo de caja y andlisis de sensibilidad.

8. Plan de impleme‘ntacién.iAquf es donde usted explica como utilizard el personal,
sistemas de comunicacion, contabiiidad, equipo, software, oficina, mobiliario,
accesorios, terreno y edificios, asi como investigacién y desarrollo.

9. FPlan de contingencia. Identifica todos los riesgos potenciales (pasivos, terminacién de
contrato, etc) y su plan de reducir o eliminar los riesgos o las amenazas identificadas; por

ejemplo, como maneiaria emergencias, accidentes graves o desastres,

10. Resumen ejecutivo. El resumen ejecutivo siempre se escribe al final pero aparece como

la primera pégina del plans.

7 Greg D. (2008). Como Preparar un Plan de Negocios Exitosos.1ra Edicion. Mexico. Pag.18.
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GRAFICO N° 01. Esquema de un Plan de Negocios®.

OPORTUNIDAD.

Descubrimiento de una necesidad.
Capacidad de innovar y crear nuevas alternativas para ofrecer nuevas soluciones a los clientes.
*  Descripcion de productos o los servicios.

- . -~
L I g

M e e e e e e  m e e e e e e e e e e A e e e e e e e e e AL L e e e e e Ak e Em e e e e A e Eu b e e s e me e

ANALISIS DEL ENTORNO Y DE LA INDUSTRIA.

i
1
1
] ,
] Identificacién de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (ANALISIS FODA).
' = Evaluar si existe una demanda suficiente para evaluar el producto o servicio a ofrecer que
: permite al empresario tener una rentabilidad por su trabajo.
' = Evaluar el nivel de aceptacién de la nueva propuesta.

PLAN ESTRATEGICO (VISION, MISION, OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS).

+  Evaluar la disponibilidad de los recursos necesarios para poner en marcha la nueva idea de
negocio.

¢ Plantear cuales son los objetivos que se quieren lograr y como es que se piensa alcanzar, es decir
cuales son las estrategias mas adecuadas para reducir el riesgo y alcanzar el éxito.

{ PLAN DE || SISTEMAEMPRESARIAL f EQUIPODIRECTIVO if  RECURSOS 1
i MARKETING i O PLAN DE i YRECURSOS |1  FINANCIEROS |
: b OPERACIONES h HUMANOS i :

1t J

[ VIABILIDAD ECONOMICA, TECNICA,
: SOCIAL Y AMBIENTAL
i

8 Weinberger K.(2009), Plan de Negocios una Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio, Primera Edicion. Pera. Pag.34
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2,2.2.7. Ef yae6n,
1. °Nombre cientifico. Smallanthus sonchifolius (Poepp.&Endl.) H. Robinson. Familia:

asterdceas.
2. Nombres comunes por regiones o lugares, sinénimos.

Llacuina, Hacon, yacutnpi en guechin; aricoiha b aricona eh aymare; racon (Anicash).

3. Distribucién geogrifica, requerimientos climéticos.
Se ie cuitivaba desde Venezueia hasta el norte de Argentina, alturas hasta ios 3 300 msnm. La
informacion de los tltimos afios indican que en Venezuela y Colombia ya no se produce, por
lotanto, su caltivo se reduce a Ecuador, Peri, Bolivia y el norte de Argentina. Prefiere el clima
suave y sin heladas de los valles interandinos; se encuentra en huertos familiares, solo o en
asociado sobre todo con el maiz.

4. Descripcién botdnica, variedades.
El yacdn es una planta de 1,5 m de alto, perenne, aunque por su uso se convierte en anual. El
tallo se compone de una parte subterrdnea perenne con véstagos aéreos anuales que se secan
una vez pasada la floracién. De cada nudo del tallo brotan dos hojas triangulares a cordadas,
opuestas, pilosas. La flor es compuesta con sepa de coior amarilio. En el norte peruano
(Cajamarca, Lambayeque, Amazonas, Piura) se han descrito ocho cultivares cuyas
caracteristicas diferenciales sc refieren a color externo de la rafz, color principal y secundario
de la pulpa, color de tallo, tonalidad en el color de la flor, forma de hoja, color de brote,

ramificacion del tallo y ciclo vegetativo,

5. Siembra. época y densidad.
El yacén se propaga, tradicionalmente, por porciones de cepa o de corona. Después de la
cosecha se corta la cepa en trozos, cada una con varias yemas, brotadas o sin brotar y se
siembran directamente al campo. Los ensayos de propagacion mediante esquejes y nudos de
tallos han resultado similares a las porciones de cepa, con la ventaja de que la cantidad de
piopagalos por piaita €s mayor. Pafa €110, taito 1os esquejes coino 10s nudos se hacen enraizar
en camas con arena de rio y a los 45 a 60 dias se trasplantan a campo definitivo. El

distanciamiento entre surcos es de 0,80 a 1,00 m y entre plantas de 0,50 2 0,60 m. Se puede

9ORGANIZACION DE LA NACIONES UNIDAS PARA LA AGRICULTURA Y LA ALIMENTACION Y ANPE PERU. Guia
de Campo de Los Cultivo Andinos .Junio (2007). Pag. 58 ~ 60.
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sembrar todo el afio si es que se dispone de riego, en caso contrario se esperan ios meses
iniciales de las lluvias.

In nuestro pafs se siembra en 17 de 24 departamentos Piura, Cajamarca, Amazonas,
Lambayeque, La Libertad, San Martin, Ancash, Hudnuco, Pasco, Lima, Junin, Huancavelica,
Ayacucho, Apurimac, Arequipa, Cusco y Puna,

La experiencia més reciente en el norte es el caso de San Ignacio, Bagua y Jaén. Estos lugares
est4n formados por migraciones de Chota, Cutervo, Huancabamba y Ayabaca; debido al clima
se puede sembrar durante todo el afio y se puede cosechar a los 7 meses y 8 meses.

1%En Cajamarca el rendimiento por hectérea en el distrito de Baflos del Inca es de 39.5 tn/ha,
Huaiqui en ei distrito de Jesus es de 39 tvha y en fos Eucaliptos el rendimiento es de 31 tn/ha.
La comunidad de Hualqui (distrito de Jesiis), el cultivo, comercializaci6n y trueque del yacén
{con productos de la zona alta) son muy antiguos, paite de la produccitn sirve para abastecer
al mercado de Jesus y Cajamarca.

La comunidad campesina de Qccoro ubicada en el distrito de Parihuanca, provincia de
Huancayo regi6n Junin, donde crece y se desarrolla el yac6n en los huertos que los agricultores

cultivan con plantas tradicionales en diferentes pisos agroecoldgicos.

6. Cosecha.
La cosecha se realiza entre fos 8 a 12 meses de acuerdo a la variedad y fa localidad. También
se pueden cosechar las hojas en forma escalonada cuando estdn maduras, con la finalidad de

evitar el ataque de los hongos y secarlas para usar en infusion.

Propiedades del yacon.
Hay evidencias para considerar los FOS como alimentos funcionales, entre sus propiedades
se encuentran:
» Estimulan el crecimiento de la flora intestinal (prebiético).
Estan libres de calorias, por lo que es recomendable en dietas de control de peso.

Son toierados por fas personas diabéticas e ideal para los hipogiucémicos.

vV ¥V V

Disminuye los niveles de colesterol y triglicéridos.
Aumentan la absorcién de calcio y magnesio.
Facilitan la motilidad intestinal (se recomienda a las personas con estreflimiento).

Reducen el riesgo de desarrollar cancer de colon.

v VvV V V

Fortalece la respuesta del sistema inmunolégico.

19 3ill J. Perfil de Mercado de yacon. Programa de desarrollo sostenible GTZ. Cajamarca-2004.
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Tabla N° 1. Contenido de calorias del yac6n (kcal/100 alimento).

‘CONTENIDG,CALORICO,DET, YACON EN RELACION CON OTROSALIMENTOS,
FRUTA K CALH0D)

YACON 15-20
PINA , 40
NARANJA 50
MANZANA 60
PLATANO 80
PAPA 120
CARNE DE POLLO , 120
ARROZ COCIDO 135
CARNE DE RES 160
PAN 250
HELADO 400
CHOCOLATE 500

Fuente: * Valor cal6rico del Yacon segon Hermann (1999). Collazos . (1993), el yacon tiene 54 Kcal/100 g. Es probable que
este valor esté sobrestimado debido a que el valor calérico de los FOS ha sido considerado como e] de los azucares comunes.
Elaboracién: Propia.

Tabla N°2.Composicién nutritiva del yacén.

VARIABLE PROMEDIO RANGO

MIN MAX
Materia seca 115,00 98,00 136,00
Carbohidratos 106,00 89,00 { 127,00
Fructanos 62,00 31,00 89,00
Glucosa libre 3,40 2,30 5,90
Fructosa libre 8,50 3,90 21,10
Sacarosa libre | 14,00 10,00 19,00
Proteina 3,70 2,70 4,10
Fibra 3,60 3,10 4,10
Lipidos 244,00 ‘ 112,00 464,00
Calcio ] 87,00 56,00 131,00.
Fésforo 240,00 182,00 309,00
Potasio 22,82 , 1843,00, 2946,00

Fuente: Hermann M, Freire { & Pazos C.1999.Compositionaf diversity of the yacon storage root.n:impact on a changing worid,
Program Report 1997-1998, The International Potato Center (CIP),Lima,Peru,pag.425-432.
Elaboracitn: Propia.
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Usos frescos.

En nuestro medio el yacon se siembra junto con el maiz y se vende en el mercado junto con

el camote, zanahoria, como también junto con otras trutas.

Usas procesadas.

Pasas de yacén. De agradable sabor dulce y pueden consumirse directamente o usarse en la
reposteria.

Hojuelas de yacén. Pueden ser orientadas hacia el mercado de consumo de bocaditos o
snacks. Tienen agradable sabor, similar a una manzana deshidratada.

Jarabe de yac6n. Puede ser un sustituto hipocalérico de otros edulcorantes similaies, conla
ventaja de ser un producto con propiedades nutracépticas. Entre los distintos usos y
aplicaciones del jarabe del yac6n, se puede mencionar su uso potencial en ias siguientes
industrias: jugos, yogures, licteos, panaderias, féormulas infantiles, cereales, galletas,
confiteria, tortas y posties.

Té de yacén. Se inventé en Jap6én. Se recomienda el consumo de la infusién para el

tratamiento de la diabetes

Efectos sobre la salud.
Salud gastrointestinat.

Como todo fructano, los FOS no pueden ser metabolizados directamente por el tracto
digestivo humano debido a que éste carece de las enzimas necesarias para degradar ios
enlaces glucosidicos (2— 1) que mantienen unidas las moléculas de fructosa. De esta forma,
cuando una persona ingicre POS, &stos s¢ désplazan en casi todo su recorrido por el tracio
digestivo sin ser modificados. Cuando los FOS alcanzan la Gltima porcion del intestino grueso
{el coldn), son fermentados por un grupo especializado de bacterias que forman parte de la

microflora intestinal.

Triglicéridos y colesterol
Los resultados de estudios realizados en animales de laboratorio (especialmente. roedores)
muestran una fuerte evidencia de que los FOS reducen el nivel de lipidos en ia sangre. Sin

embargo, cuando se ha querido identificar este efecto en humanos, los resultados han sido un
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poco contradictorios. Aigunos estudios reveian que ei consumo de FOS reduce de modo

significativo el nivel de colesterol y triglicéridos en la sangre.

Asimilacién de calcio y otros minerales.

Se ha demostrado que el consumo de fructanos (FOS e inulina) mejora la asimilacién de
caicio en roedores .Sin embargo, en ios estudios realizados hasta ahora en humanos se han
obtenido respuestas variables. Los estudios hechos por Coudray reportaron un incremento en
{a absorcién de calcio de 21 a 34% cuando se incluy6 simultdneamente 40 gr de inulina en la

dieta de nueve hombres sanos.

Cancer de colon.

Investigaciones hechas en animales de laboratorio han demostrado que el consumo de FOS
reduce el riesgo de desarroliar lesiones precancerosas en el colon. No existen estudios
cientificos concretos en humanos que evidencien que el consumo de FOS esté asociado con
un menor riesgo de incidencia de cancer de colon, probablemente porque cste tipo de estudios
es mucho mas dificil de realizar en humanos que en animales de laboratorio. Sin embargo, en
Estados Linidos existe mucho interés por investigar este tema ya que segiin el National
Cancer Institute, el cdncer de colon es el segundo tipo de céncer que mayor cantidad de

muertes ocasiona en la poblacién.

Sistema inmunoiogico.

Existen pruebas experimentales que evidencian que los probiéticos pueden tener un efecto
reguiador en el sistema inmunoiégico de algunos animaies, y se tiene sospechas que en
humanos ocurra lo mismo.

Aparentemente, el efecto de los fructanos sobre el sistema inmunolégico es indirecto, es decir,
a través de la estimulacion de los probidticos. Buddington hallé evidencias de este tipo.
Encontrd que los ratones alimentados con un suplemento de FOS o inulina en la dieta eran

mucho més resistentes, e incluso inmunes, a la infecci6n sistémica con ciertos patégenos.

Estreiiimiento.
Desde un punto de vista fisiologico, los FOS son considerados como un tipo de fibra

alimentaria debido a que no pueden ser digeridos directamente por el aparato digestivo
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humano y deben ser fermentados compietamente en ef coion. Aigunos estudios reaiizados en
humanos han demostrado que el consumo de fructanos incrementa la frecuencia de
deposiciones y el volumen de la masa fecal, ambos pardmetros ligados a una disminucién del
estreflimiento.

Obesidad.

Esta es una enfermedad crénica originada por muchas causas y con numerosas
complicaciones. La obesidad es considerada un factor de riesgo para el desarrotio de diabetes
y enfermedades cardiovasculares. Una de las causas de la obesidad, aparte del sedentarismo
y ¢t factor genéiico, es la calidad en la alimentacidn. Bl yacon tiene mucho mienos calorias
que la mayoria de alimentos que se conocen, por lo que puede considerarse un alimento

alternativo para el control del sobrepeso v Ia obesidad.

Diabetes.

La diabetes es una enfermedad que afecta los pardmetros sanguineos. Sujetos con diabetes
incluyen FOS en su dieta para bajar el nivel de glucosa en Ia sangre, lo reaimente peligroso
para un diabético es el nivel de glucosa; el nivel de lipidos en pacientes con complicaciones
quc sc¢ derivan de la enfermedad diabetes tipo 2 (infartos de miocardio, accidentes cercbro
vasculares, hipertension, ceguera, insuficiencia renal crénica y a diferencia de los aziicares
comunes que se absorben amputacion de miembros). El yacon sustituto del aziicar comiin o
sacarosa podria representar una excelente aiternativa en el disefio de dietas hipocaidricas para
diabéticos. El consumo de raices de yacén frescas tiene un efecto hipoglicemiante en sujetos
clinicamente sanos. Esto significaria que las raices de yacon tendrian un principio activo que
ocasionaria que el nivel de glucosa postprandial (nivel de glucosa en la sangre después de la

comida) descienda significativamente!’.

11 Valderrama M. etal (2003), Fundamentos para el aprovechamiento de un recurso promisorio. Centro Internacional de la Papa (CIP),
Universidad Naciona! de Cajamarca, Agencia Suiza para el Desarrollo y la Cooperacién (COSUDE), Lima, Perti,pag 28 -32.
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2.2.3. DEFINICION DE TERMINOS BASICOS.

Administracion'?. Es un proceso distintivo que consiste en planear, organizar, dirigir y

controlar recursos de todo tipo para el iogro de objetivos econémicos.

Bebidas de fruta'. Son bebidas con un contenido muy bajo de frutas, menor que ¢i de los
néctares y el de los refrescos, a las cuales se adicionan aziicar u otros edulcorantes, agua y

aditivos como vitaminas, colorantes vy saborizantes artificiales.

Comercio'. Se trata de la compra de mercaderias o bienes producidos por terceros para

vender a los clientes o consumidores finales.

Comercializacién'. Es la ejecucion de una serie de actividades comerciales que permiten
dirigir el movimiento de los mercados y/o del productor al consumidor con la menor

dificultad, y en ias mejores condiciones econdémicas para ambos.

Cliente'. Cliente es la persona, empresa u organizacién que adquiere ¢ compra de forma
voluntaria productos o servicios que necesita o desea para si mismo, para otra persona o para
una empresa u organizacidn; por 1o cual, es el motivo principal por el que se crean, producen,

fabrican y comercializan productos y servicios.

Contabilidad y finanzas'’. Esta funcién comprende las siguientes actividades bésicas:
proveer los recursos monetarios adecuados, por su cuantia y origen, para efectuar las
inversiones necesarias, asi como desarrollar las operaciones colidiaiias de ia empresa;
establecer y tener en funcionamiento una organizacién para la recopilacién de datos, sobre
todo financieros y de costos, con el fin de mantener informada a la empresa de los aspectos

econdmicos de sus operaciones.

12 Chiavenato 1. (2004). Introduccitn a la teoria General de la Administracién. Séptima Edicién. Mc Graw Hill. México.
13 Coronado M. etal (2001). Procesamiento de Alimentos para Pequefias y Micro Empresas Industriales. Lima. Pag. 25.
!4 OIT. Manual Inicie su Negocio Rural.

5 Ruiz. D.(1996).Pag.69
16 http.//www promonegocios net/clientes/cliente-definicion. html.consultado el 20/04/2013.

7 1eén J. (2010). Economia Aplicada. Universidad Nacional del Callao. Facultad de Ciencias Econdmicas. Primera Edicion. Lima. PAg.
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Concentrado’®. Se define como concentrado el producto obtenido por la deshidratacion

parcial del jugo o de la pulpa de frutas.

Demanda*®, Demandar significa estar dispuesto a comprar, mientras que comprar es efectuar
realmente la adquisicion. La demanda refleja una intenci6n, mientras que la compra

coiistitiye uiia accioil.

Empresa®, Grupo de personas organizadas con fines de lucro que buscan las sostenibilidad

en el tiempo de su iniciativa empresarial.

Estrategia®’. Es el patrén o plan que integran las principales metas y politicas de una

organizacion y, a la vez, establece la secuencia coherente de las acciones a realizar.

Factibilidad?’. Disponibilidad de los recursos necesarios para ilevar a cabo los objetivos o
metas sefialadas. Generalmente la factibilidad se determina sobre un proyecto. El estudio
iictuye 10s objetivos, alcatices y restricciones sobre el sisteina, adeinas de un modelo 16gico
de alto nivel del sistema actual (si existe). A partir de esto, se crean soluciones alternativas

para el nuevo sistema, analizando para cada una de éstas, diferentes tipos de factibilidades.

Investigacion de mercadeos™.

Es un proceso sistemético que permite captar la informacion necesaria para disefiar las
estrategias de negocio y evaluar el proyecto. Gracias a la investigacion de mercado, es posible
obtener valiosa informacién respecto al tamafio y composicion del mercado, sus perspectivas
de crecimiento, las caracteristicas del mercado objetivo, la competencia, la existencia de

productos sustitutos, 1os usos del producto o servicio a ofrecer, 1os patrones de consumo, etc.

Idea de negocio®, Es una descripcion breve y clara de las operaciones basicas del negocio

que se desea poner en marcha.

'8 Coronado M. etal (2001). Procesamiento de Alimentos para Pequefias y Micro Empresas Industriales. Lima. Pag. 25.

19 hitp:/fwww.mcgraw-hill.es/bcv/guide/capitulo/8448181042.pdf consultado el 20/04/2013.

2 Universidad Del Pacifico: Programa de Certificacion Empresarial y Liderazgo 10,000 Mujeres — Cajamarca, 2011,

! Mintzberg, H. etal (1995). Planeacion Estratégica, Edicién Prentice Hall, México. Pag.5.

2 Y Bemard ~ J.C. Colli. Diccionario Econémico y Financiero. Cuarta Edicién. 1985. Pag. 670.

2 Franco P. (1999). Planes de Negocio. Una Metodologfa Altemativa, Segunda Edicion- Lima. Universidad del Pacifico. Pag. 21.
24 OIT. Manual Inicie su Negocio Rural,
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Jugo®. Es el liquido obtenido al exprimir trutas frescas, maduras y limpias, sin diluir,
concentrar o fermentar. También se consideran jugos los productos obtenidos a partir de jugos
concentrados, clarificados, congelados o deshidratados a los cuales se les ba agregado

solamente agua en cantidad tal que restituya la eliminada en su proceso.

Mercado®, Las empresas producen bienes y servicios para ser ofertados en el mercado, dado
que los consumidores acuden a él para realizar transacciones comerciales. La forma en que
se relacionan tales ageiites econdmicos depende de la estructwra de mercado y €l tipo de
formacién de precios. El mercado estd compuesto por consumidores y productores que
intercambian bienes, ¥ es en esta concwrrencia donde va a establecerse los precios de
productos y servicios ademas las cantidades producidas. El conocer adecuadamente el
comportamiento de los mercados es fundamental, ya que son los que determinan la asignacién

de recursos en las economias.

Marketing®. Es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos
obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de
valor con sus scmcjantcs.

Mercadotecnia®. Es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear
productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los

mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacién.

Negocio®. Es responder a la existencia de necesidades insatisfechas en el mercado. Para ello,
es imprescindibie definir ei negocio en funcién de las necesidades de ios posibies clientes,
con el fin de evitar la “ceguera comercial”; es decir, se debe ser lo suficientemente objetivo
como para cambiar, madificar el funcionamiento o incluso desechar y reemplazar el producto

por otro si no se ajusta a los deseos de los clientes.

Néctar®. Producto no fermentado, pero fermentable, obtenido por la adicién de agua y/o
azlcar y/o algtin otro carbohidrato edulcorante a un jugo de frutas, o a un jugo de frutas

2 Coronado M. etal (2001). Procesamiento de Alimentos para Pequefias y Micro Empresas Industriales. Lima. Pag. 25.
% Le6n J. (2010). Economfa Aplicada. Universidad Nacional del Callao. Facuitad de Ciencias Econémicas. Primera Edicién. Lima. Pag.

21

¥ Kotler P. (2008), Fundamentos de Marketing, Octava Edicién. Prentice Hall. México. Pag. 16

3 Kotler P.(2008), Fundamentos de Marketing, Octava Edicion. Prentice Hall. México. Pag. 16.

® Franco P. (2008). Planes de Negocio: Una Metodologfa Alternativa. Segunda Edicién. Lima. Pag. 19

% Coronado M. etal (2001 ). Procesamiento de Alimentos para Pequefias y Micro Empresas Industriales. Lima. Pag. 25.
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concentrado, o a una pulpa de frutas, o a una puipa de frutas concentrada o a una mezcia de

estos productos.

Oferta®. liene que ver con ios términos en los que 1as empresas desean producir y vender
sus productos, ofrecer es tener la intencién o estar dispuesto a vender, mientras que vender

es hacerio realimente. La oferta recoge las intencioiies de venta de los productores.

Operaciones®, Es el 4rea encargada de la parte operativa de la empresa es decir, de su
funcionamiento, es una empresa que se dedica a fabricar algo, operaciones se encarga de
definir el proceso para fabricar ese producto, sin embargo, debe de establecer pustos de
medida y control que les revele si el procedimiento para la elaboraci6n es el adecuado o hay

que mejorarlo,

Plan de Negocios™. Es un documento fundamental para el empresario, tanto para una gran
compafiia como para una PYME. En distintas situaciones de la vida de una empresa se hace
necesaiio mostrar en un documeiito Gaico todos los aspectos de un proyecto. Para su
aprobacion por superiores dentro de la organizaci6n, para convencer a un inversionista, para
respaldar un pedido de crédito, para presentar una oferta de compra y venta, para conseguir
una licencia o una franquicia de una compafiia local o extranjera, o para interesar a un

potencial socio.

Producto™, Es la parte de la mezcla que incluye la planeacién y el desarrollo de los productos
para comercializarios. Tomar ia decision de cambiar el producto o crear un nuevo

dependiendo del mercado.

Produccién®, Llamada también manufactura, se caracteriza por fabricar un bien y venderlo

indistintamente a un comprador mayorista o minorista e incluso al usuario final.

Prondstico de 1a demanda®. Una vez claro el concepto de mercado y la importancia de

conocer la cantidad que se vendera de producto, se podré definir que es el pron6stico de la

3! http:/fwww.mcgraw-hill es/bev/guide/capitulo/8448181042.pdf.consultado el 20/04/2013.

32Y, Bemnard — J.C. Colli. Diccionario Economico y Financiero. Cuarta Edicion. 1985. Pag. 1170

3 Terrano. D. etal (2002). Mercado/Dinero. Primera Edicion. Colombia. Pag.14

* Pipoli G. (2004). El Marketing y sus Aplicaciones a la Realidad peruana. Segunda Edicion. Lima, Universidad del Pacifico. Pig. 54.
35 OIT. Manual Inicie su Negocio Rural.

3 Pipoli, G. (2004). El Marketing y sus Aplicaciones a la Realidad peruana. Segunda Edicién. Lima, Universidad del Pacifico. Pag. 140.
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demanda dei mercado: ia cantidad de producto que un mercado definido comprara dentro de
un lapso de tiempo determinado. Para su célculo se realizan supuestos, como factores
ambientales predefinidos, la situacién de la industria, una delimitacién geografica especifica,

una mezcla y esfuerzo de mercadotecnia particular, la situacién econémica, etc.

Pulpa®’. Se define como pulpa o puré de frutas el producto no termentado pero fermentable
obtenido mediante la desintegracion y el tamizado de la parte comestible de frutas frescas, o
preservadas adecuadamente, sanas y limpias, sin remover € jugo.

Rentabilidad®. Bs la relacion, generalmente, expresada en porcentaje, que se establece entre
el rendimiento econémico que proporciona una determinada operacién y lo que se ha
invertido en ella. De la relacién beneficio costo (B/C), se obtiene los costos del VAN: cuando

se divide la sumatoria de todos los beneficios entre la sumatoria de los costos.

Refresco®. Son productos elaborados de la misma manera que los néctares, pero cuyo

contenido de fruta es atin menor.

3 Coronado M. etal (2001). Procesamiento de Alimentos para Pequefias y Micro Empresas Industriales. Lima. Pag. 25.
38 Le6n J. (2010). Economia Aplicada. Universidad Nacional del Callao. Facultad de Ciencias Econdmicas, Primera Edicion. Lima. Pag.

% Coronado M. etal (2001). Procesamiento de Alimentos para Pequefias y Micro Empresas Industriales. Lima. P4g, 25.
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CAPITULO III
PLANTEAMIENTO METODOLOGICO
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IIL PLANTEAMIENTO METODOLOGICO

3.1. TIPO DE INVESTIGACION.

Enfoque cualitativo.

La informacion consistié en busqueda bibfiografica, recoieccion, ordenamiento de datos y
toma de opiniones de la poblacién consumidora, el propésito fue determinar las
caracterfsticas de la poblacién urbana del distrito de Cajamarca. La informacién que se obtuvo

de estudios realizados en las diferentes universidades e instituciones.

Enioque cuantitativo.

El enfoque cuantitativo utiliz6 como herramientas: la encuesta para medir el grado de

]

b

1

:z 7. . z . . .
accptacién quc fondria la bebida de yacdn cn ol mercado cajamarquino; adomds la proycccid
Yy s vy

de los Estados Financieros.

Expioratorio — Descriptive.

La investigaci6n es de tipo exploratorio ya que el tema ha sido poco reconocido; para ello se
ha llcvado una investigacion mdés amplia y descriptivo porquc sc trata dc describir las
caracteristicas que presenta la poblacién cajamarquina en cuanto al consumo de la bebida de

yacdn.

3.2. DISENO DE LA INVESTIGACION.

La investigacién es de disefio transversal ya que se ha estudiado a Ia poblacion del distrito de
Cajamarca tanto varones y mujeres de diferentes edades (de 15 afios a mas) para luego

anatizar las edades en el consumo de la bebida de yacdn.

3.3. POBLACION Y MUESTRA.
33.1. Poblacion.
La poblacién peruana segtin el censo del 2012 llegé a 30 millones 174 mil, Cajamarca en el
afio 2012 tuvo una poblacién de 1 513 892 y proyectada al 2013 serd de 1 519 764 con un
crecimiento del 5% y la poblacién proyectada al 2013 es de 234 667 habitantes de la ciudad
de Cajamarca, {a poblacion que vive en la zona urbana es de 67.8% y la poblacion rural
32.2%.
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3.3.2. Muestra,

La seleccion del tamafio de la muestra de la poblaci6n del distrito de Cajamarca de 15 afios
amds ¢s un total de 190 562 segiin la proyeccion de edades del INEI para el afio 2013; para
ello se utiliz6 la siguiente formula:

Z*PON
(N -1)+2*PQ

n=

Valores de las variables para el calculo del numero de encuestas a aplicar:

p=>50% = 0,80
q=50% =0,20
E=0,05

N =190 562

- (1.96)%(0.50)(0.50)(190562)
- (0.05)2(190562 —1) +(1.96)* (0.50)(0.50)

n=383.38
n = 383 Encuestas.

Eli iotal de encuestas a apiicar es de 383, ias cuaies va dirigidas a personas de 15 afios a mas de
ia zona urbana del distrito de Cajamarca.

3.4. HIPOTESIS.

La investigacién de mercados y la propuesta del plan de negocios para la industrializacién y

comerciaiizacion de Ia bebida de yacon es rentabie.

3.5, VARIABLES.
3.5.1. Variables e indicadores.

Variable independiente:

v Investigacién de mercados y propuesta de un plan de negocios.
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Variabie dependiente:

v Rentabilidad de la industrializacién y comercializacién de la bebida de yacon.

3.5.2. Definicion operacional de variables.

VARIABLES DIMENCIONES INDICADORES ESCALAS INSTRUMENT
DE a8
, MEDICION
e Descubrir  una| * Oferta de productos Encuestas, a la
Independiente. . . . . .
o Investigacion de oportunidad de sustitutos. poblacidn, anélisis
negocio. *Demanda de la|® cuantitativo | de la informacién
mercados y
propuesta de un e Estudio del | bebida de yacon. cuaiitativo | recopiiada
plan de entorno. *Precios de los mediante diversas
. productos sustitutos fuentes de
negocios.
y de la bebida de informacién.
yacon,
e Mayores ingresos.
Dependiente. e Incremento de| * Estados
* Rentabilidad de la ganancias. financieros e Evaluaciéon de

industrializacion y
comercializacién
de la bebida de
yacon.

o Cuantitativo.

estados

financieros

los

proyectados.

3.6.METODOS DE INVESTIGACION.

Analitico — sintético.
Se realizaron todos los factores relacionados con ef mercado: demanda, oferta, precios para

sintetizar la viabilidad y rentabilidad del proyecto de investigacion.

Inductivo.

La investigacién que se hizo partié6 de lo particular estudiando el comportamiento del

consumidor en a aceptabilidad del producto en ei mercado cajamarquino para iiegar a un

todo que es una propuesta de un plan de negocios.
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3.7. Técnicas ¢ instrumentos de recoieccion de datos.

a. En la recoleccién de datos.

» Ll fichaje.

» Laencuestay la observacion.
. Ei €l procesaniiento de datos.

> Latabulacién

» Lagrafica.
¢. En el andlisis de datos.

» Andlisis critico.

> Razonamiento logico.

3.8. Técnicas de procesamiento y andlisis de datos.

Una vez recogida la informacién comienza una fase esencial para toda investigacién,
referida a Ia clasificacién o agrupacion de ios datos referentes a cada variabie objetivo de

estudio y su presentacién conjunta.

3.8.1. La organizacién de datos.
Una vez recogidos los datos, necesitan organizarlos, es decir, prepararlos para su anilisis
posterior. La este caso las preguntas de 1as encuestas se realizaron en hoja de Word, &l
andlisis se realizé en este documento procediendo a contabilizar el mimero total de
encuestas que se realizo que coincidan con la muestra; ademds verificar que en todas las

encuestas estén las preguntas y respuestas completas.

3.8.2. La descripcion y andlisis de Jos datos.
Los datos cuantitativos fueron tabulados en una matriz de tabulacién. A las respuestas de
cada prcgunta sc asignd un cédigo lucgo de la introduccion de datos, cs decir sc convirtid

la informaci6n a un formato electrénico para luego tabularle en una hoja de Excel.
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- CAPITULO IV
PROPUESTA DEL PLAN DE
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Iv. PLAN DE NEGOCIOS.
4.1. ORIGEN DE LAS FRUTAS ANDINAS.

A partir de la década de 1980 y con el avance de la propuesta hacia una agricuitura ecologica
y de desarrollo sostenible, se empiezan a valorar los frutales nativos; de una parte para
utilizarlos en ¢l establecimiento de sistemas agroforestaies, por ia compatibilidad de estas
especies con el ecosistema y los cultivos (en particular sauco, tomatillo, moras y tunas) y
por la posibilidad de disponer de un recurso alimenticio para la familia, de consumo directo
y proveedor de vitaminas y micronutrientes.
Con la investigacion participativa en la agroindustria rural y el reconocimiento y valoracién
de la produccion local, se empiezan a conservar y utilizar los frutales nativos sobre la
premisa de que se conserva 1o que mas se conoce ¥ lo que maés se usa. A ello contribuye la
introduccién de ia denominacion de origen y se suman pequefias agroindustrias en Cusco,
Huancayo, Cajamarca y Ancash, asi como La Paz y Cochabamba en Bolivia que son
pioneras en la wansformacion de frutales nativos y empezaron elaborando bebidas y
mermeladas de sauco y tomatillo.
Las frutas andinas suelen tener aromas y sabores muy destacados. Sin duda, lo que mas nos
llama la atenci6n en éstas es su viveza, su riqueza en colorido. Estas frutas son consideradas
sinénime de salud, ya sea por:

e Sugran aporte en fibra.

«  Ser fuente de vitaminas.

» Contiene antioxidantes que protegen al ser humano de diversas enfermedades.

e Sualto contenido de agua que nos permite de manera més fécil eliminar las toxinas

de nuestro organismo.

Considerando todos estos beneficios, el consumo de estas frutas han originado un auge en
los Bitimos tiempos, las personas estan tomando més cuidado de su salud y por lo tanto estan
sustituyendo las grasas, donde las frutas han tomado un gran protagonismo, mas aun cuando
éstas constituven un excelente alimento de bajas calorias, reductor de peso. En nuestro medio
existe una gran variedad de frutas como: mora, sauco, pushgay, poro poro, berenjena,

aguaymanto, yacon, entre otras.

En los altimos afios se ha iniciado un recorrido desde el tradicional autoconsumo como fruta

fresca, hasta Ia transformacion a nivel artesanai y en pocos casos, la industrializacién.
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Por sus sabores intensos, sus formas y cofores ifamativos, se estd comenzando a valorar sus
caracteristicas y explorar su potencial culinario, mediante las bebidas naturales de frutas
exdticas, por las bondades que presentan debido a sus nutrientes ayudardn a la poblacién
cajamarquina a mejorar su salud.

Hoy se les esth dando mayor valor agregado, econdmico y comercial a estos frutales nativos.
“Los frutales nativos tienen multiples ¢ importantes valores para los agricultores y los

consumidores en general, como:

Valor ecolégico: los frutales nativos, por su compatibilidad con los ecosistemas y su
adaptabiiidad a diferentes zonas agroecolbgicas, tipos de suelo, clima y condiciones de
manejo, son utilizados, por los agricultores como cercos de proteccion, linderos, fuentes de
sombra y de proteccion frente a lluvias y corrientes de aire. Istas experiencias han servido
de base a la agricultura ecol6gica para el establecimiento de sistemas agroforestales

multipropdsitos.

Valor nutricional: tienen un gran valor nutricional y alimenticio, no solo como alimento
fresco de consumo directo, sino también como productos transformados, por su aporte de

diferentes nutrientes, principalmente vitaminas y micronutrientes.

Valor agroindustriai: su potencial industrial es evidente, por su gran versatilidad para ser
transformados, elaborando diferentes productos y subproductos, de sabores y aromas

novedosos.

Valor cultural: poseen también un significado cultural y constituyen sefias e indicadores en
la prediccién del clima, sobre todo en el anticipo de la campafia agricola y la temporada de
ltuvias; asi por ejemplo el afio en gue el poro poro florea (agosto), serd un afio de Huvias y

cuando florea el lanche sera un afio seco.

Valor medicinaf: muchos de ios frutaies nativos son utifizados en ia medicina natural, tanto
los frutos, como las hojas: es el caso del poro poro, lanche y capuli que son empleados para

tratar la ansiedad y trastornos alimenticios en nifios y las dislocaduras y fiebres en los

0 Guia de Campo de los Cultivos Andinos. FAO (Roma), ANPE (Lima), Primera Edicion. Lima (2007).

Phgina | 35
TESIS DE GRADD



aduitos;, ei yacén por poseer aziicares propios es recomendado para ias personas que tienen

el nivel de azicar en la sangre muy alto como también para la obesidad o sobrepeso.

Vator nutracettico: 1a mayorfa de los frutales nativos tienen propiedades nutracetiticas a la
vez que alimentan o nutren a la persona proporcionan también un beneficio adicional para
ia satud, fortalecen el sistemna iununolégico, previenen ¢ curan algunas enfeiimnedades coimo
es el caso del sauco que previene la prostatitis, o del pepino dulce que es recomendado en

insolaciones.

Valor artesanal: se pueden hacer diferentes artesanias con los tallos y ramas de los frutales,
como por ejemplo las quenas y flautas que se elaboran con las ramas jévenes de sauco o los
husos y ruecas que se tallan en las ramas del lanche; ademés, éste y el naranjillo son dos

maderas especiales y muy requeridas por los nifios para ia confeccion artesanal de trompos.

4.2. IDEA DE NEGOCIO.

4.2.1. Descripceion de la I1dea de Negocio.

La idea de negocio surge luego de observar las potencialidades que tiene el era en lo
que respecta a frutales andinos. Segtn Brack (1999) en el Pert existen 182 especies de
plaiitas domésticas pertenecicites a 120 cultivos dentro de ellos el yacon. Los cultivos
nativos son manejados en las chacras de los agricultores con précticas agricolas
tradicionales que aseguran la sostenibilidad de la actividad agropecuaria en los diversos
ambientes donde se desarrollan. Siendo Cajamarca un departamento netamente
agricola, representado con un gran potencial por su gran variedad en frutas exdticas y
su demanda creciente a nivel nacional, se hace necesario implementar una fase de
industrializacion y comercializacién de productos andinos déndoles valor agregado al
yacdn ya que a este tubérculo hasta el momento en Cajamarca no se le ha dado ningin
valor agregado a pesar que tiene un gran potencial nutricional. Ademds considerando
1a tendencia actual por consumir productos naturales, para el cuidado de la salud y el

cuerpo.
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4.3. FRODUCTO A OFRECER:

El consumo masivo de bebidas de productos naturales va en creciente demanda en estos
uitimos afios, ya que existen personas que estan cada vez mas expuestos a enfermedades o
cual buscan productos funcionales que contribuyan a su buena salud. El producto que se
ofiecerd es una bebida elaborada a pmif dei yacéﬁ, por o cual se obtendr4 uia bebida

nutritiva y saludable, no llevar en su contenido colorante ni saborizantes.

4.4. MERCADO:
Mercado total:

El mercado totai sera toda la poblacién del distrito de Cajamarca que consume bebidas

gasificadas o no gasificadas.
Mercado potencial:

El mercado potencial estd determinado por todas las personas con disposicién a consumir
bebidas naturaies.

Mercado objetivo:

Cubrir el 10% de todas aquellas personas dispuestas a consumir una bebida saludable de 15

afios a mas.
4.5. ANALISIS MACROENTORNO.
45.1. Anélisis PESTEC,

" 4.5.1.1. Fuerzas politicas.
Con respecto a la politica comercial en el Pert, el Estado Peruano en la actualidad viene
enfocando sus politicas a }ogfar acuerdos comerciales con diferentes paises,-parabobtener
beneficios de un comercio més justo. En cuanto a la constituci6én legal de una empresa,
el gobierno ha dispuesto a través de las municipalidades de cada region del pais para
ayudar a todos aquellos que deseen constituir su empresa, solo de tres a cinco dias. La
denominacién de la empresa serd Industrias HENYALI EIR.L, la misma que estara

expuesta a las normas de personas juridicas como:
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= Ei pago-de impuestos, por ias ventas percibidas IGV (18%), el Régimen Generai
del Impuesto a las Ventas 30%.

= [ncaso de trabajadores en planilla, el Ministerio de Trabajo de Promocidn y del
Empleo estipula que el sueldo minimo de un trabajador es s/.750.00, ademis el
empleador le pagard el seguro EsSalud (9%), v el descuento de su sueldo para
¢l aporte a la AFP (13%).

»  Laempresa estara sujeta al Cédigo de Proteccién y Defensa del Consumidor que
tiene como finalidad de que los consumidores accedan a productos y servicios
id6neos y atin mds la empresa por tratarse de bebidas naturales.

* |a empresa estara sujeta al Decreto Legisfativo N° 613 Codigo dei Medio
Ambiente y los Recursos Naturales, donde establece todo proyecto de obra o
actividad, sea de cardcter piiblico o privado, que pueda provocar dafios no
tolerables al ambiente, requiere de un estudio, sujeto a la aprobacion de la
autoridad competente,

* Asimismo estard sujeta a las normas que emite la RESOLUCION
MINISTERIAL N° 449-2001-SA-DM Norma Sanitaria para Trabajos dc
Desinsectacion, Desratizacién, Desinfeccion, Limpieza y Desinfecciéon de
Reservorios de Agua, Limpieza de Ambientes y de Tanques Sépticos).

Se debe tener en cuenta la fey del consumidor, que ampara ios derechos def consumidor
o del usuario final. Otra de las exigencias a cumplir es que teniendo en cuenta que la
bebida de yacén que se introdiicird al mercado es un producto nutracéptico y nuevo en
el mercado, son las normas relativas al rotulado de los envases o “etiquetado
nutricional” segin el Reglamento de Vigilancia y Control Sanitario de Alimentos v
Bebidas, segiin decreto supremo N°® 007-98; ademds se tiene que tener ¢n cuenta la
Resolucién del Ministerio de Salud N° 7992 la cual hace mencidn y/o rclacion con la
elaboraci6n, conservacion y comercializacién de jugos concentrados, néctares, pulpas
azucaradas y refrescos de frutas.

Dentro de ios aspectos favorabies para la empresa es ia reduccion del IGV al 18%, ia
cual beneficiara a una empresa recién incursionada en el mercado.

Todo producto industrializado requiere cumplir ciertas normas de calidad como
certificacion fitosanitaria (producto agrario) o el registro sanitario (producto industrial),
expedida por SENASA (sector agricultura) y el Ministerio de Salud respectivamente.
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4.5.1.2. Fuerzas econémicas, financieras.

Existen politicas econdmicas expansivas, ayudadas por un impulso en el consumo
privado, que fue alentado por la campafia contra el terrorismo orientado a generar mayor
confianza de la poblacién, que se tradujo en un aumento en la demanda de bienes y
servicios. Ei aumento de ia produccién nacional 6.71% en octubre dei 2012 tuvo un
impacto favorable en la contratacién de trabajadores de este modo el empleo en las
empresas privadas formales de 10 a mds trabajadores del Perii urbano registrd un
crecimiento del 4.3% en noviembre del 2012 con respecto al mes del afio anterior.

El empleo en la rama de servicios crecid 5.9% debido a la mayar contratacién de
trabajadores en las subramas de servicios prestados a empresas y establecimientos
financieros. En la rama comercio el empleo aumentd en 3.6% debido al incremento de
utiles de oficina asi como la venta de implementos de seguridad (para la actividad minera
y construccién). También se registré un incremento importante de trabajadores en
empresas que venden vehicuios livianos y pesadoss.

Segtin datos estadisticos del INEI], en el afio 2012 la produccién nacional registré un
crecimiento de 6.29%, en todos los sectores con excepcibn del sector pesca, o que indica
que la produccién de nuestro pais esta creciendo; el cual es un factor favorable para dar

valor agregado a los productos v como también se incrementa ta industria nacional,

Cajamarca, segtin el INEI (2011), aporté con €l 2,5% al Valor Agregado Bruto nacional
(VAB); sin embargo, la importancia relativa del departamento en el pais es mayor en el
caso de algunos sectores como mineria, con una contribucién de 19,9%; manufactura
12% ,comercio con 10.5%, y servicios gubernamentales con 3,8 por ciento.

En el medio local, los gobiernos locales y regionales estdn dando importancia a proyectos
con iniciativa empiesarial con la finalidad de incentivar el emprendimiento empresaiial

cajamarquino.

Segun el instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), fa manufactura y el

-comercio estdn dentro de las cinco primeras actividades de mayor importancia en

“1 http://www.mintra.gob.pe
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Cajamarca. En ei 2012 el PBI fue de 2.1% menor que en el 2011 que fue del 2.9%, esta
disminucion es en relacidn a los conflictos sociales producidos en los tltimos afios, lo
que indica que Cajamarca no se ha recuperado en su normalidad; todo esto afecta al poner
en funcionamiento una empresa de bebidas ya que apunta captar mayor ntimero de

clientes, personas dependientes o independientes con ingresos medio altos.

4.5.1.3. Fuerzas sociales, culturales y demogrificas. -
La saiud actuaimente es un tema de gran interés trayendo consigo cambios en los patrones
de consumos de alimentos, los consumidores demandan mayor cantidad de alimentos con
poca sal y bajos en grasa, alimentos ricos en vitaminas y minerales con alio contenido de
fibra. De esta manera el producto que se brindar4 seré ideal para el mercado objetivo.
Actuaimente existe cierta preocupacion de las mujeres por su cuidado fisico, el producto

que se ofrecera contiene fibra ayudando asi a eliminar grasas y mantenerse en forma.

La poblacion peruana segiin el censo def 2012 tlego a 30 mitiones 174 mil, Cajamarca en
el afio 2012 tuvo una poblacién de 1 513 892 y proyectada al 2013 serd de 1.519 764 con
un crecimiento del 5% y como distrito tiene una poblacién de 368 639 habitantes, la

. poblacién que vive ¢n la zona urbana es de 67.8% y la poblacién rural 32.2%.

Poblacién por grandes grupos de edad, 1981; 1993 y 2012.
Tabla N° 3. Poblacién por grupos de edad — Cajamarca.

Gruposdeedad 1981 98 12,
0-14 46.8 435 TT326
15 - 64 49.2 52 62.2
65y mas 40 - 45 T 52

FUENTE: INEI CENSOS NACIONALES 1981 — 1993 - 2012

La tabia indica un notabie crecimiento de la pobiacién, lo cual es un buen indicador
para el consumo de la bebida, ya que el mercado objetivo es de 15 afios a méas y es en
estas edades la demanda futura.

Cajamarca est4 considerada dentro de los cinco departamentos més pobres del pais,
junto con Apurimac, Ayacucho, Huancavelica y Hudnuco, el indice de pobreza que
atraviesa es un factor negativo que afecta la demanda al no poder pagar un precio alto

por &l producto.
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Los datos estadisticos proporcionados por el INEI indican que ia Pobiacion
Econémicamente Activa ocupada en Cajamarca esti en los sectores agricultura y
minerfa; lo que sefiala los sectores que se tiene como demanda potencial para fijar
estrategias adecuadas con la finalidad de tener clientes finales.

4.5.1.4. Fuerzas tecnolégicas y cientfficas.

Con respecto a la Economia el Instituto Peruano de Economia afirma, que se requiere
mejorar la capacidad de innovacién, asimilacién y usos de nuevas tecnologfas en los
sectores productivos, fomentando ademds la investigacién sobre los principales
problemas sociales y ambientales que enfrenta el pais, también se requiere de promover
la inversién privada en el desarrollo de las actividades de ciencia y tecnologia usada por
los productores rurales. En el Pert existe varias empresas fabricantes de miquinas para
la industria de bebidas. Entre las maquinas que se requiere son: licuadora, despulpadora,
molino coloidal, peladora. Entre las empresas que venden este tipo de maquinarias

tenemos a:

v' VULCANO. Ubicada cii la Av. Brigida Silva dc Ochoa 384 — San Miguc! —Lima
telf. 015661001. http://www.vulcanotec.com.
v TNDUSTRIAS FAT.CON. S A, Ubicada en el jr. Tgnacio Cossio #512. Ta Victoria

—Lima.

4.6. ANALISIS MICROENTORNO.

4.6.1.

4.6.2.

Clientes.

Los clientes potenciaies seran bodegas, familias e instituciones . del distrito de
Cajamarca. El objetivo es tener como centros de distribucién los centros naturistas, las
juguerfas, los gimnasios y centros comerciales estratégicos quienes se dirigen a segmento

de mercado mas especifico.

Proveedores,

Es uno de los puntos m4s resaltantes, por el hecho que éstos nos proporcionaran la materia
prima principal (yacén), aditivos, botcllas, tapas, insumos, ctiquctas, catre otros. Los
principales proveedores de materia prima (yacén).son los campesinos.de los alrededores
de Cajamarca en un 20% y el 80% se le comprard a las Asociaciones de Productores de

las provincias de San Marcos y Cajabamba consideradas las provincias més cercanas a
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4.6.3.

4.6.4.

Cajamarca. Estas Asociaciones son: La Asociacién Provincial de Productores Ecoiégicos
San Marcos (APPESAM) y la Asociacién Provincial de Productores Agroecolégicos e
Industriales Cajabamba {APPAIC).

»  El proveedor de aditivos sera la empresa Star Chemical S.A.C.

*  Taempresa proveedora de botelias serd Soluciones de Empaque S.A C.

Compctencia,

Actualmente en la ciudad de Cajamarca, existen asociaciones de pequefios productores y
transformadores de frutas y solo existe una sola empresa legalmente constituida
Ecoserranita E.LK.L quien opera con ia marca Caxa def Ande. Sus productos son
mermeladas, chocolates rellenos de frutas, néctares y licores en sabores de sauco,
aguaymanto, zarzamora, beremnjena, poroporo, granadilla y pushgay. La empresa
mencionada se constituye como competencia directa, ademas en la ciudad existe una
Asociacidn de Productores Ecoldgicos, quienes se han organizado para poner su propio
centro de comercializacién que opera en el Jr. Junin N°1312, en dicho centro se venden

néctarcs de frutas de la regién como dec poroporo, zarzamora, granadilla y berenjena.

Productos complementarios y/o sustitutos.

El cliente al acudir a una bodega, minimarket o supermercado donde se exhiben bebidas
ellos tienden a elegir diversos productos con la finalidad de saciar la sed sin importar que
a largo plazo tienen efectos negativos en la salud por la composicién del producto como:
colorantes, saborizantes u otros componentes que son nocivos para la salud. El producto
que mayormente escogen es la gaseosa, bebidas energizantes, agua, leche, yogurt o
cerveza.

Las distribuidoras de las grandes marcas de bebidas a nivel nacional es el caso de la
Distribuidora “SALEM?” (distribuidora principal de AJE) y como también la distribuidora
“LINARES” (distribuidora principal de diferentes bebidas gasificadas y no gasificadas
de Coca Cola- Company).

.7. FUERZAS COMPETITIVAS DE PGRTER.

Las relaciones econémicas entre los principales actores de 1a cadena de comercializaci6n del

yacon se desarrolia en base a:
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4.7.1. Kivaiidad entre ias compafifas establecidas.
La industria de las bebidas enfrenta una alta competencia entre ellas. Para la empresa
INDUSTRIAS IIENYALI E.LR.L, es dificil ia entrada al competir con las grandes
empresas de bebidas: gaseosas, jugos, néctares, aguas minerales, bebidas rehidratantes,
entre otras; ya que estas empresas invierten grandes sumas de dinero en publicidad |
promocion, tecnologia, canales de distribucién, precios con la finalidad de captar mayor
nimero de consumidores y legar a todos los lugares del pafs con un precio accesible a
todos los segmentos de mercado y ademds producen a grandes voliimenes lo que les

permite reducir costos.

4.7.2. Amenaza de productos sustitutos.
En los tiltimos afios se ha introducido dos empresas de bebidas una de gaseosas que opera
con Ja marca Caxa Cola y otro de agua mineral con &l nombre de Sicra Azul. Ademés
en el mercado existen una diversidad de bebidas rehidratantes, bebidas con vitaminas y
con ingredientes para bajar de peso y ademas de las bebidas gasificadas que tienen un
mayor posicionamiento en el mercado. De la fuerza que dice que la barrera de entrada es
alta por la diversidad de productos sustitutos, el cual tiene que elegir el consumidor final,

por ello se hard énfasis en la diferenciacién del producto.

4.7.3. Amenaza de competidores potenciales.
Actualmente en el mercado del distrito de Cajamarca no existen empresas dedicadas a la
claboracién dc néctar dc yacdn, antcriormentc la Empresa Ecoscrranita ELR.L.
elaboraba este producto pero actualmente no produce s6lo de poroporo y zarzamora,
también la sefiora Martha Chanamé Siaden que elabora néetar de berenjena y ta sefiora
Sonia Mercado Aguilar quien elabora néctar de granadilla. Las barreras de entrada es

baja al no encontrar empresa local dedicada a la produccion de la bebida de yacén.

4.7.4. Poder de negociacién con los proveedores.
El poder de negociacién con ios proveedores es un medio aito ya que el yacon es un
tubéreulo que no se comercializa durante todo el afio, los campesinos acostumbran a
sembrarlo junto con el maiz ya que s poco comercial, en un inicio para cubrir la demanda
se tiene que firmar convenios con la Asociacién de Productores de las provincias de San
Marcos y Cajabamba para que la siembra sea escalonada durante todo el aflo. En cuanto

a los envases de vidrio solo existe un solo proveedor de envases de 300 ml, a medida que
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ia demanda aumente se tiene que mandar a fabricar envases diseffados con ia marca dei

producto.

4.7.5. Poder de negociacion con les clientes,

Hace referencia a la capacidad de negociacién con que cuentan los compradores, por
ejemplo, se realizard descuentos por la cantidad comprada, por la devolucion de los envases.
El poder de negociacion de los compradores también podria depender del volumen de
compra, {a escasez del producto, ia especializacion del producto, etc. Un analisis del poder
de negociacién de los consumidores o compradores, nos permite disefiar estrategias
destinadas a captar un mayor nimero de clientes u obtener una mayor fidelidad o lealtad de
éstos, ya que el producto es diferenciado por ejemplo, estrategias tales como aumentar la

publicidad o fidelizar al cliente.

4.8. ANALISIS DE LA INDUSTRIA.

4,8.1. Analisis de Ia industria de aiimentos y bebidas.
Las decisiones de consumo de las personas estan influenciadas por el estrato social al que
pertenecen, las normas sociales dentro de ellas y sus relaciones con otros. Por otro lado el
consumo est4 afectado por varias restricciones como: bajos ingresos, falta de informacion,
barreras sociales y el ambiente doméstica. El consumo estd en pranorcidn con el ingreso, si
el ingreso de las familias aumentan habra mayor consumo y si se reduce su ingreso habra
menos consumo. El consumo de frutas constituye uno de los alimentos més importantes
dentro de los alimentos vegetales, que son ricos en minerales y vitaminas. En el Perua el
platano es la fruta de mayor consumo promedio percépita anual con 26 kilos 400 gramos al

afio o 2 kilos 200 gramos al mes, seguido de fa naranja y ia manzana entre otras.

La industria de bebidas estd en crecimiento y dentro de todas las bebidas no alcohdlicas
encontramos a las gaseosas, néctares y agua mineral. Segin el INEI sobre el consumo
percépita de las bebidas no alcohdlicas muestra que el consumo de cada peruano de labebida
gaseosa es de 2 litros 300 mililitros de consumo promedio al afio, seguido por el agua mineral
y agua de mesa con 4 litros 900 mililitros al afio.

El peruano consume en promedio al afio 27 litros con 300 mililitros de bebida gaseosa. El
consumo es mds alto en la costa con 30 litros con 600 mililitros. De acuerdo con el nivel

socio econémico e quintii IV y el quintii V son ios que mas consumen con 33 litros con 900
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consumo diferencial de la bebida gaseosa es mayor es la zona urbana tiene un consumo de
11 litros 800 mililitros y el consumo percépita anual de 18 litros 200 mililitros al afio, por
regién natural la costa tiene mayor consumo 7 litros 700 mililitros y anual 22 litros 900
mililitros. Por ciudades Puerto Maldonado registra el mayor consumo de bebida gaseosa con
54 litros 100 mililitros al afio, cifra 3,6 veces mayor que en la ciudad de Chiclayo donde
tiene el menor consumo con 15 litros 200 mililitros al afio. El mercado peruano de bebidas
gaseosas se ha caracterizado por tener uno de los més bajos niveles de consumo percépita
en Latinoamérica. El consumo percépita promedio en el Pert es de menos de 100 botellas
de ocho onzas; mientras que asciende a 520 boteiias en otros paises de la region, como en ei
caso de México, y a 360 botellas en el caso de Chile. El mercado de bebidas gasificadas se
caracteriza por una elevada concentracion de la oferia. Seglin datos de la SUNAT, el sector
se encuentra compuesto por alrededor de 390 empresas, de las cuales, 179 se encuentran
establecidas en Lima y 96 en Arequipa. Asimismo, las cuatro principales empresas (ELSA,
JR Lindley, AmBev e Industrias Afiafios) concentran mas del 90% del mercado. Asi, ELSA
y Lindlcy dc mancra conjunta rcpresentan aproximadamente ¢l 60%; Ambev cl 19%;
Industrias Afiafios, el 13%. El 92% de la participacion es explicada por las cuatro
embotelladoras, en tanto existe una intensa rivalidad y competencia, debido a la ampliacién
de ia base de consumo originada por el ingreso de emboteiladoras regionaies a partir de
1997.

En términos de las marcas mds vendidas, se tiene que cuatro marcas concentran alrededor
del 80% del mercado. Estas marcas son: Inca Kola (26%), Coca Cola (25%), Kola Real (8%)
v Pepsi (7%).

El grupo AJE tiene presencia en 20 paises. Para hacer frente a todos los mercados, la
compafiia tiene 22 fabricas, 20000 colaboradores y 120 centros de distribucién propios. Una
infraestructura que atiende a mis de 1 millén de puntos de venta y que permiten vender cada
afio tres mil miiiones de iitros de bebidas, entre cervezas, refrescos, bebidas energéticas,
bebidas isoténicas, aguas, jugos y tés. Entre sus productos tenemos: gaseosas, Big Cola,
Kola Real, Oro. Hidratante: Sporade. Agua: Cielo. Juge: Pulp, Cifiut. Cerveza: Franca,
Club, Tres Cruces. Te: Free tea, Cool. Energizante: Volt.

42 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA E INFORMATICA (INEI).
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Segiin ia Universidad Peruana ia Unién en ei I Congreso Nacionai de ia investigacion
llevado en Noviembre del 2011 de Bebidas Energéticas: Desarrollo en la industria de
Alimentos y mercado Nacional en la que manifiesta que actualmente el mercado peruano se
ha vuelto tan competitivo donde participan tres marcas: Gatorade, Sporade y Powerade, las
cuales apelan las campafias por captar mayor ntimero de consumidares, estas bebidas en el
Peru tienen un crecimiento del 15% la cual se ha presentado entre enero y julio del 2009, de
todo el consumo el 65% corresponde a hombres y el 35% a mujeres. El consumo de bebidas

isoténicas en el Pert es de 2.36 litros al afio, mayor que en Argentina y Chile.

“En cuanto al mercado internacional de jugos en el mercado asiatico ha tenido un
crecimiento en el 2012 con un aumento en las ventas del 15%. Por el lado de la demanda, 1a
mayor preocupacion de los consumidores por consumir productos saiudables y las
preferencias por jugos con sabores tradicionales, como naranja y manzana, impulsaron este
crecimients, Por el lado de la oferta, se cbserva un incremento de la inversitn de las
empresas de esta categorfa y la produccién de sabores mas tradicionales, principalmente para

satisfacer }a demanda local.

En el 2012, Rusia registr6 un consumo per cépita de 20 litros, mientras que Jap6n 19 litros.
De acuerdo a Euromonitor, para el afio 2013, India y Vietnanrseran los pafses mas dindmicos
en el consumo de jugos de fruta y vegetales. El consumo del primero crecerd 29%, mientras
que el de Vietnam aumentara en 13%.

Los principales jugos importados por el continente asidtico son los de naranja, manzana y
uva. Bn & 2012 las importaciones totales de jugos de fruta ascendieron a US$ 2.335
millones. Entre los principales proveedores latinoamericanos destacan Brasil, con un monto
exportado en 2012 de UIS$ 281 millones, Argentina (67 millones), Chile (42 millones) ¥
Meéxico (23 millones).

Las exportaciones peruanas en el 2012 al mercado asiatico ascendieron a US$ 70 mil. Los
principales jugos exportados fueron el jugo congelado de limén (18 mil), jugo concentrado
de maracuyéd (14 mil) y jugo concentrado de mango (17 mil). Los principales mercados
asiaticos de los jugos peruanos son Japén (53 mil) y Tailandié (17 mil). Particularmente en
lapdn existe un interesante comercio potencial para los jugos concentrados de mango v los

jugos de agrios citricos. El arancel con el que ingresarian estos productos dependera si

43 PROMPERU. Boletin. Alimentos peruanos para el mundo. Agosto- Setiembre (2013)
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contienen o no azicar. Ai primero se ie impone un arancei de 26%, mientras que ai segundo
21%. Cabe indicar que para los préximos afios se espera un incremento en el precio de las
frutas, el cual podria significar una interesante oportunidad para el Pert, dada la creciente
demanda de jugos en esta regién. Segiin la Union Nationale Interprofessionnelle des Jus de
Fruits (Unijus) de Francia, durante los afios 2008 y 2012 los precios de las naranjas
aumentaron 55%, los pomelos en 115% y las manzanas en 60%. Estiman ademas que para
el 2013 los precios de la uva y manzana se incrementaran. La industria beruana de jugos
interesada en internacionalizar sus productos debe tomar nota de los perfiles del consumidor,
tendencias de consumo, preferencias de sabores, asf como el interés por opciones més
economicas, pero saludabies y de calidad en estos mercados.

La Industria de Bebidas Refrescantes representa el 0,63% del PIB, y el valor agregado
indirecto generado por la industria representa un 2,05% del PIB. Lo anterior significa que el
PIB total de la industria (directo e indirecto) representa un 2,7% del PIB total de 1a economia

nacional,

En rcsumen sc pucde conchuir que la industria de las bcbidas gasificadas cstd bicn
posicionada en el mercado, por el alto consumo en todos los sectores y clases sociales, para
la idea de negocio afecta negativamente por lo que se tiene que menguar mediante

estrategias para que una parte de este gran mercado opte por consumir una bebida saiudabie.

Segun ¢l boletin de PROMPERU (Alimentos Peruanos para ¢l Mundo) indica que hay una
creciente demanda potencial en el mercado internacional, los productos peruanos tienen muy
buena aceptacidn en el mercado asidtico, ya que paises como India y Vietnam se preocupan
por consumir saludable, sin embargo dentro de los principales exportadores latinos no esta
considerado el Perti, lo que indica que es baja la produccion de jugos de fmta.é; dado ello se
considera una gran oportunidad en el largo plazo para la idea de negocio de poder exportar;
el cual requiere de disefiar estrategias adecuadas para la comercializacién del producto a un

mercado muy exigente:
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CAPITULO V
ESTUDIO DE MERCADO.
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V.  ESTUDIO DE MERCADO.

En la actualidad existe una gran revolucion, concerniente al 4mbito de la salud, las personas
buscan thejorar sus hdbitos de consumo afimenticios, procurando consumir aliifientos
naturales que aporten positivamente en la salud, evitando el consumo de alimentos con
COWMNONSINES NOGIVAS datada.salud.

He aqui el planteamiento del problema al tratar de satisfacer este nicho de mercado con el
produtto guc o5 una Sehida a fase de yachn, orientado ne sole- & satisfacer lo-sed sino-a
mejorar la salud de la persona, pudiendo llegar a ser un sustituto saludable de las bebidas

estimulantes, las cuales generan graves efectos en la salud.

5.i. Objetivo generak: ‘
Desarrollar un estudio de mercado para analizar la demanda, oferta de productos
sustitutos, grado de aceptacion, expectativa y caracteristica generales del mercado de
bebidas en el distrito de Cajamarca.

5.Z. Objetivos especiticos:

» Desarrollar un estudio de mercado que permita conocer el tamafio de sector de

consumidores de bebidas naturales del distrito do Cajamarca.
» Desarrollar una investigacién de mercados que contenga estrategias 'y prondsticos
vaga.el meccado.de.las bebidas.natucales.del distrito.de.Caiamarca..

oy

» Identificar las caracteristicas de los consumidores de las bebidas convencionales.

k2

Identificar las- marcas de los-productos sustitutes de mayor consumo en ¢l distrito

de Cajamarca.

» Hdentificar el sector de la ciudad en la que se concentra la mayor cantidad de
personas que estan dispuestas a consumir este tipo de producto.

» Determinar las preferencias y caracteristicas de los consumidores, mediante la

realizacion del estudio de mercado.

» Analizar la factibilidad del proyecto mediante el estudio financiero.
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5.3. Fuentes dé informacion primaria:
El instrumento de investigacion para recopilar este tipo de informacion fue a través de la

Tt L 1=t s e T T R T s N R it T e T s £ ot i o} A T =" Tt Yo o
¢ uuucm.a, E3td neiranusinag Sitvio paia v fivical 1a GiSpoSiCion G CoOmipra St MErcaad

=

objetivo, la cantidad de compra, el precio, el envase, etc.

5.3.1. Encuestas por cuestionario:
Esta fuente de informacién primaria, se aplicé a 383 personas de 15 afios a més

pertenecientes a todas las clases sociales de la zona urbana del distrito de Cajamarca.

5.4. Plan de muestreo.
La seieccion de fa muestra fue por muestreo. probabilistico, porque ios resuitados que se
obtuvo con la investigacion es para un andlisis descriptivo que proporcione estadisticas

utiles para estimar la posible aceptacion del producto.

2.4.1, Metode de muestreo,
El método elegido para la obtencién de la muestra fue el “Muestreo Aleatorio
imple”, porque ofrece mayor facilidad en el momento de tomar la muestra, debido

a que el producto es apto para todo publico.

5.4.2. Tamaiio de fa muestra.
Se trabaj6 con los siguientes célculos:
« Nivel de confianza del 95%.
e El error de la muestra establecido es del 5%.
= El tamafio de la poblacitn urbana del distrite de Cajamarca de 15 afios a
mas es de 190 562 en el afio 2013. (Informacién proporcionada por el INEI
en et mes de Mayo del 2013,

e Se estima que el 10% de la poblacién va consumir el producto.

5.5. Resuitados dei estudio de mercado por género.
Formato de encuesta. ANEXO N° 01.
Para proceder al conteo de fas cncucstas s¢ procedid a scparar on dos grupos: varoncs y
mujeres; ademds separar por nivel educativo y edades. De los 383 encuestados segiin la

muesiva.

v 195 son hombres lo que representa el 51% del total y 188 son mujeres lo que representa
el 49% de los encuestados.

Phgina | 52
TESIS DE GRADO



v

Se clasificé a los que consumen néctares y 2 los que no consumen néctar solo pueden

tomar gaseosa, jugos preparados en casa o bebidas rehidratantes.

5.5.1. DAMAS.

v

v

El1 99% de las encuestadas consume algun tipo de bebidas ya sea gaseosa, néctar, jugo o
bevida rehidratante y soto et 1% no consume ninguna bebida.

De las damas que no consumen néctar son el 24% y el 76% si consumen. De las mujeres
que constnen néctar-se-clasifictd por-nivet edueativo:

Del nivel primario el 8% toman Inca Kola es la mayor consumida seguido por el 5%
Coca Cola come Fanta; en néctares ¢l 11% consume Fruges v ¢! 9% Pulp; en jugos de
frutas la naranja y papaya ocupan el primer lugar con el 11% y 18% toma jugo de pifia
v en behidas rehidratantes el 7% consume Sporade v seguido por Gatorade con el 5%.

En el nivel secundario la marca de gaseosa que ocupa el primer lugar de consumo es
tanto la Inca Kola como la Coco Cola con el 9% y luego la Fanta con el 5%; en néctares
¢1 11% respondieron que consumen Frugos y el 8% Pulp, en jugos preparados en casd
la naranja y la pifia son los jugos de mayor consumo por las encuestadas con el 9% y
fuego 8% de las encuestadas respondieron que consumen jugo de papaya y en bebidas
rehidratantes el 10% consume Sporade y luego el 7% consume Gatorade.

En ¢l nivel superior ia gascosa de mayor consumo <s la Inca Kola (14%) v lucgo Sprite
(9%), en néctares son Frugos (13%) y luego Gloria (8%), en jugos de frutas el jugo de
narania. s el de mavor consumo (11%) v luego. el jugo de papaya (9%). en bebidas
rehidratantes el Sporade ocupa el primer lugar (8%) en consumo.

De las 44 mujeres que no consumen néctar pero si toman otro tipo de bebida se
determino que tienen un menor niimero de consumo en gaseosas y bebidas rehidratantes
lo que consumen més son jugos de frutas.

Tlaciendo un resumen general del consumo de ebidas en mujeres se {legd a determinar
que la marca de gaseosa de mayor consumo es la Inca Kola, en néctares es Frugos, en
jugos de frutas es el jugo de narania y el Sporade en bebidas rehidratantes.

De la frecuencia de consumo de los néctares en las damas el 33% lo consumen
eventualimente y ¢! 39% le compran-en-tetra-pack y el 32% en-betella de vidrio; ademds
ellas toman néctar preferentemente en el almuerzo y su lugar donde le compran es la

tienda del barrio.
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Sobre Ia pregunta N° 6. ;Conoce usted al yacén més conocido como llacén?, el 96%
respondieron que si conocen y el 4% no lo conocen, de la pregunta si conocen las
propiedades curalivas el 68% si conoce y €l 32% 10 conoce,

De la disposicién de consumo del producto (bebida de yacon) el 97% de las damas si
consumirian y el 3% respondié que NO. La forma de consumo el 32% les gustaria
consumirlo en jugo y el 22% en extracto. El lugar donde les gustaria encontrarlo es la
bedega como-también-les gustasfa encontrarlo-en todos los lugares.

Para la pregunta N° 11 de la encuesta de la cantidad, precio y tipo de envase sobre el
producto, se clasifico por nivel educativo y edad. En el nivel primario el 42% de las
damias fa prefieren de 1 fitro a un precio de s/.1.50 y el tipo de envase de su preferencia
es el vidrio. En el nivel secundario el 39% de las encuestadas consumirfa un litro a un
precio de /.1.00 y el tipo de envase ¢s de vidiio y en el nivel superior el 33% la
consumirfan también la cantidad de 1 litro a un precio de s/.1.00 y el tipo de envase es
de vidrio. El consumo de bebidas en damas segln edades entre 15 y 28 afios prefieren
consumir medio litro a un precio de 5/.1.50, de 29 a 40 afios también medio litro a un
precio-de-s/3.08 v de-4! amés afios preficren | litro a un precio promedio de $£.3.00 y
de las mujeres que no consumen néctar de 15 a 28 afios prefirieren consumir ¥ litro a
un precio de $/2.00, de 29 a 40 afios prefieren consumir ¥ litro y un litro a un precio de
s/2.00 y de 41 a mas aiios, también prefieren consumir %; litro a un precio de s/.1.00.
De las damas que no consumen néctar pero si consumirian la bebida de yacén, el 42.5%
comprarfa medio litro a un precio de s/.1.00 y el tipo de envase ¢s de vidrio.

Los medios de comunicacién para informarse del producto en un 40% prefieren la
television.

1.a marca més apropiada para el producto, segtin las damas el 36% consideran Bebidfrut.

5.5.2. VARONES.

4

v

De los 195 varones encuestados e} $9% consume alghn tipo de bebida y solo €l 1% no
consume nada, ademas se determiné que el 21% de los varones no consumen néctar.

Para el consumo de marcas de bebidas se clasifico por nivel educativo. En el nivel
primario la marca de gaseosa de mayor consumo es la Inca Kola (12%), en néctar es
Cifrut (10%), en jugos de frutas es tanto la pifia como la papaya {10}y en rehidratantes
igualan Sporade y Power en consumo (9%). En El nivel secundario la gaseosa de mayor
consumo es 2 IncaKola(1.1%), ennéctar es Frugos (12%), en jugos.de fruta es la naranja.
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(i0) y en rehidratantes es tanto ei Gatorade y Sporade (8%) y en el nivei superior ia

marca de gaseosa es la Inca Kola (12%), en néctares el 10% consume Frugos , en jugos

de frutas el 8% toma jugo d&¢ naranja, pifia y papaya y en bebidas retiidratantes el 7%
consume Sporade.

v Enresumen en los varones se determing que la gaseosa Inca Kola es de mayor consumo,
en néctares el Frugos en jugos de frutas la pifia y la papaya y el Sporade en Rehidratantes.

¥ La frecuencia-de consume de los: néctares en- varones el 33%- de los varones que si
consumen néctar lo toma eventualmente y el 31% semanal.

v' El envase de su preferencia en que compran los néctares el 37% respondié en tetra pack
y el 34% en vidrio. Ef 32% respondieron que Ia consumen en ei almuerzo y ef 28% en
el desayuno, el lugar donde lo adquieren los néctares es la bodega del barrio 67% y el
supermercado el 18%.

v La pregunta N° 6 si conoce al yac6n los encuestados el 91% si la conoce y el 9% no la
conoce, de las propiedades que tiene el yacdn el 63% conoce sus beneficios saludables
y el 37% no l1a conoce.

¥ Dela disposicion de consumo del producto 96% lo-gustaria consumirlo y ¢t 4% NO. La
forma como les gustaria consumirlo el 36% les gustaria en jugo y el 27% en néctar y el
lugar donde les gustaria encontrarlo el 49% prefieren la bodega y el 26% en todos los
iugares inciuyendo centros naturistas, supermercado, minimarket y boticas.

v" De la cantidad, precio y envase se clasificé por nivel educativo en el nivel primario y
secundario y superior consumirfan 1 litro a un precio de s/.1.00 y en envase de vidrio.
Los varones que no consumen néctar pero que si consumirian la bebida de yacén la
prefieren 1 litro a un precio de 5/2.00 en envase de vidrio.

¥ Los medios de comunicacion que les gustarfa informarse del producto el 33% por
televisién-y el 23% por todes los medios incluyendo radio, periddico, revistas, pdz. web
y Facebook.

v" Lamarca de preferencia de los varones el 41% prefiere Caxfiut y el 30% Bebidfrut.

5.6. Los resuitados generales de Ias encuestas.
Una vez analizado los resultados por género se procedi6 analizar los resultados generales

de cada una de las preguntas del cuestionario que se detalla a continuacién:

Género. El 51% de los encuestados son varones y el 49% son mujeres.
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GRAFICO N° 02. Género de los Encuestados.
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.
Efaboracién propia.

<Qué edad tiepen?
Para contabilizar las edades se clasific6 en tres rangos: de 15 a 28 afios, de 29 a 40 afios y |
de 41 afios a més. Los resulfados a los que se llegaron fiteron: El 56% de los encuestados
tienen entre 15 y 28 afios, el 21% tienen entre 29 y 40 afios y el 23% son mayores de 41
aftos. El estudio nos indica que el producto va ser dirigido a la poblacién joven ya que es
este segmento que opta por cuidar su cuerpo y su salud.

| GRAFICO N° 03. Edad de los Encuestados.

56%

29,A 40,ANOS,

41 A MAS ANOS

. Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.
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(Qué nivel de estudios poseen?
El 56% de los encuestados son del nivel superior, 29% del nivel secundario y el 15% del
nivel primaria.

GRAFICO N° 04. Nivel de estudios.

AT

PRIMARIA SECUNDARIA SUPERIOR

Fuaente: Encuesta apiicada a ia pobiacidn urbana dei-distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.

ZConsume usted alghn tipo de bebidas como: gaseosas, néctares, jugos o bebidas
rehidratantes?

Si (SN t §

Nota: si su respuesta es S1 . Conteste.

Esta pregunta se hizo a ios encuestados con la finalidad de saber si hay petsonas que no
toman ninguna bebida de las mencionadas en la encuesta, de las personas que contestaron
WO, dijeron que sbio toman agua O‘ﬁlf‘ésidnéé. Et grafico N° '8'5.1103 muestra que et 99%
de los encuestados (varones y damas) consume-algtin tipo de bebida y solo el 1% no

consume ningtin tipo de bebidas sefialadas en Ia encuesta pero si consuimen como agua o
infusiones.
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GRAFICO N° 05. Consumo de bebidas.

NO ;
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Fuente: Encuesta aplicada a 1a poblacion urbana del distrito de Cajamarca.
Eiaboracion propia. -

Diga dos bebidas de acuerdo a su preferencia. Marque 1°, 2%,

Para esta pregunta se indicé la bebida y la marca. En gaseosas la marca de mayor
consumo es ia inca Kola (4i%) y en segundo Iugar ia Coca Cola (2i%). En néctar ia
marca més consumida es el Frugos 38% y en segundo lugar el Pulp 24%. En jugos de
frutas ya sea preparado en casa o comprados en las juguerias, &l 33% de los encuestados
consumen jugo de naranja y el 32% jugo de papaya. En consumo de bebidas rehidratantes
el Sporade (44%) v tuego el Gatorade (34%).

En resumen general del consumo de bebidas, los jugos de frutas ocupa el primer lugar
con et 31%, luego e} consume de néctares y gaseosa con et 26%, y bebidas rehidratantes
el 17%. Del consumo de néctares es un buen indicador ya que el producto esté orientado

a ese rubro.
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GRAFICO N° 06. Consumo de gaseosa por marca.
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Fuente: Encuesta aplicada.a-ia.pobiacion-urbana dei.distrito de Cajamarca..
Elaboracién propia.

INTERPRETACION:

En gaseosas la marca de mayor consumo es la Inca Kola (41%) y en

segundo lugar es la Coca Cola con el 21% de consumo de los
encuestados.

GRAFICQ-N? 07. Consumo.de néctar por marca.

40%
30%
R 20%
10%
0%
Seriesl
Frugos Watt's Cifrat | Gloria Pulp
mSeriesl 38% 6% 16% 16% 24%
Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.
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INTERPRETACION:

En néctar la marca mas consumida es el Frugos 38% y en segundo lugar
el Pulp 24%.

 GRAFICON 08.Consumo.de jugos de frutas prepapados... .
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fuente: £ncuesta apficada a fa poblacion urbana def distrito-de Cajamarca.
Elaboracién propia.

INTERPRETACION:

En jugos de frutas ya sea preparado en casa o0 comprados en las juguerias,
el 33% de los encuestados consumen jugo de naranja y el 32% jugo de

papaya.
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GRAFICO N° 09. Consumo de bebidas rehidratantes.
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Fuente: Encuesta aplicada a Ia pobiacién urbana dei distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia. ' '

| INTERPRETACION:

" En consumo de bebidas rehidratantes el Sporade (44%) y luego el
Gatorade (34%).
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GRAFICO N° 10. Resumen del Consumo de Bebidas.
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Fuente: Encuesta apiicada a la pobiacién urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.

INTERPRETACION:

En resumen general del consumo de bebidas, los jugos de frutas ocupa el
primer lugar con el 31%, luego el consumo de néctares con el 26% y
gaseosas 26% y rehidratantes el 17%.

También se clasificé aqueiias personas que no-consumen néctar y ios resuitados fue ef
78% consumen néctar y el 22% no consume. De las personas que no consumen néctar se

determind que si consumirian la bebida de Yacén.
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GRAFICO N° 11. Consumidores y no consumidores de néctar.
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion urbana del distrito de Cajamarca.
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5i yxted compra-los néctares. -Con qué frecuencia lo congume? -
El 33% de los encuestados consumen néctar pero eventualmente, el 29% semanal y el
19% diario.

GRAFICO N° 12. Frecuencia de consumo de néctar.

Taente: Bacucsta Ez‘(.“?uoada &la yub}au it wroara det distriw de Cajaniarca.
Elaboracién propia.
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Segiin su preferencia de fos néctares, estos fos adquiere en:
El tipo de envase de preferencia de los encuestados el 38% respondi6 que la compra en
tetra pack y el 33% en botella de vidrio. Esto es porque la mayoria de fos néctares viene

en envase de tetrapack.

GRAFiICO N 13. Tipo de envase en ei consumo de néctares.

e) otros /1
d) tetrapack {( )
¢} paquete 4:9
b)botella de vidrio CI l . )
a) botella de plastico | S /_9 ) )
0% 10% 20% 30% 40%

a) botella de | bjbotella de
plastico vidrio
mSeriesl 24% 33% 5% 38%

c) paquete |d)tetrapack | e)otros

faente: £nouesta apiicada a ia pobiacidn urbana def distrito de Cajamarca.
Elaberacién propia.

{En qué momento del dia toma usted néctar?
El 30% de los encuestados la consumen en el almuerzo y el 27% en el desayuno.
GRAFICO N° 14. Momento de consumo de néctar.

30%
20
® A%
l 1194 1286
| P
J l J l J J
€} solo en
a}desayuno  b)almuerzo ¢} Alatardecer  d)todos clertas
» _ ocasiones
‘OSeriesl  27% - 30% - % . 1% 0 2%
Taeme: Brcocsta aphicada a la poblacidn urbana dob disirito dc Cajamarca.
Elaboracién propia.
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;Dénde usted compra Ios néctares?
El lugar donde compra los néctares los encuestados el 63% la compra en la tienda del
barrio y el 20 % en el supermercado.

GRAFICO N° 15. Lugar de compra de los néctares.

63%
70%

60%
50%
40%
30%. . 20% !
10%
m i
o , - «a»

Supermercado  Minimarket Tienda del Panaderia Otros
barrio

s . A A e o e —_— e et

Fuente: Encuesta aplicada,a.la.poblacidn urbana del distrito de Caiamarca,
Elaboracién propia. '

;Conoce usted al yacon mas conocido comanmente como Liacon un tubérculo

oriundo de la regién Andina?

Para esta pregunta es del total de consumidores y no consumidores de néctar. El 94%
conoce al yacon' y-el-6% no-la conoce:
GRAFICO N° 16. Personas que conocen al yacén.

eS|l sNO

Fuente; Encues(a aplicada a {a pobiacién urbana dei distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.
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Sabfa usted que ¢l yacén tiene propiedades curativas como: antidiabético,
disminuye el colesterol, controla la presi6n arterial, mejora funcionamiento
pastrointestinal, mejora la absorcién de calcio, disminuye el estrefiimiento,
disminuye la prebabilidad de céncer al colon, ayuda a bajar de peso.

st 1 o (3
El grafice N° 17-muestra gue e} 65% conecen: de-las-propiedades del-yacén-y e} 35% neo-
la conoce que es una ventajé para la compra del producto.

GRAFICO N° 17, Personas que conocen las propiedades del yacén.

Fuente: Encuesta aplicada a 1a poblaci6n urbana del distrito de Cajamarca.
Kidboracién propia,
St en Cajamarea envasarfamaos Néctar de yacon (Llachn). ;Usted estaria dispuesto

a consumirio?

s 3 wno ()

La disposicién de compra de los cajamarquinos de ia bebida de yacén el 97% si la
consumirfa y solo el 3% respondi6 que no la consume esto es porque algunos de ellos no

consumen ningtin tipo de néctares y otros porque no les gusta el yacon como fruta.

Phgine | 66
TESIS DE GRADD



GRAFICO N° 18. Aceptacién de la bebida de yacén en Cajamarca.

I ON
3% asl oNo

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.
Efaboracion propia.

JC6me e gustaria consumirio?
El 34% de los que aceptarfan consumir la bebida de yacén lo prefieren en jugo, el 23%
en néctar y el 19% en extracto.

GRAFICO N° 19. Forma de consumo del yacon.

" Forma de Consumo

34%

a) Néctar b) Jugo ot
¢} Extracto d) Fruta

fresca

e) Todos

Fuaente: Encuesta apficada a fa pobfacién urbana dej distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.
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;Dénde ie gustaria encontrario?
El lugar de venta del producto el 46% prefiere la bodega, el 27% en todos los lugares y
el 15% en eI's.upermercadb.‘

GRAFICO Ne 20. El Lugar de compra,

#uente: £ncuesta apficada a fa poblacién urbana def distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.

Durante el mes. jEn qué cantidad, cual es el precio que pagaria y en qué tipo de
empaque, es el que usted compraria?
Para ¢} primer ftem cantidad. Bt 37% de los encucstados la prefieren en 1 litro, €1 31%.%
litro y el 23% 300 ml.

GRAFICO N ZT. Cantidad de Consumo de ia bebida de Yacon.

: 37%.
31%

®
-1
3

A %

a3)300m! b)S00mt c) 1l d) 1.51 e)Ensix - flotro -
pack

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.
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Para el segundo ftem. Ei precio que prefieren comprar fos encuestados; ei 37% respondi6
as/.1.00, el 26% as/.1.50 y el 24% a s/.2.00.
GRAFICO N°2Z. Precio de Compra de [a bebida.-

0% nPRECIO

52'4%

Js/.2.10.

J—J 24%

)s/.2.00

’L'T"l 26%.

JS/.1.50

:;lﬁﬁ,sl%

J S/.1.00

1 ?ﬂ“:::lsmsn

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.

Elaboracibn propia..

Rara el iercer tiem. EL 76% respondid- gue-la consumitia en envase de- vidrio; esto- es

porque conocen que el vidrio es més saludable; el 16% plastico y el 8% en tetrapack.

GRAFICO Ne 23. Tipo de Envase para el Producto.

omos\.f’?
s | ¢

TETRAPACK b 8%

PLASTICO P‘"

6%

VIDRIO —_‘ 76%

0% 0% 20%  30% 40% S0%  60%  FO%  80%

13

#aente: £ncuesta apficada a ia pobiacién urbana dei distrito de Cajamarca.

Elaboracién propia.
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¢ Por gqu€ medios de comunicacién Ie gustarfa informarse de ia existencia de nuestro
producto?. Puede marcar mas de una opcién;
£ medio de comunicacion de preférencia para informarse de fa existencia del producto
el 36% respondio la television y el 23% prefiere la radio como todos los medios.

-GRAFICO N° 24. Medios de Comunicacion.

g) Todos

f) Pag.web
e) Facebook
d) Revistas
¢) Periddico
b) Television

a)Radio

0% 10% 20% 30% 40%

mSeriesl

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.
Eiaboraeion propia.

De las ‘sigﬁfrer:tés marcas. JCudl considera usted que es la mids apropiada parx et
producto?.
El grafico N° 25 muestra que el 36% de los encuestados considera que la marca apropiada
&3 Caxfrat, €t 33% Debidirat y &t 25% Totatirat. Dentro de olras marcas a opinidn abier
consideran Yacénfrut.
GRAFICO N¢ 25, Marca apropiada para el Producto.

MARCA DEL PRODUCTO

@ Bebidfrut aTotalfrut mCaxfrut gOtras

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.
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5.7. Andlisis de mereado.
5.7.1. Mercado total: _
£:{ mercado total"estd compuesto por todas aquellas personas de 15 afios a mds.
Segtin el INEI la poblaciéﬁ urbana proyectada del distrito de Cajamarca para el afio

26813 es de 9Q 532 personas, para saear 1z poblacidn de los 4 afios sigwientes, se

determind mediante la tasa de crecimiento de la poblacién urbana del distrito de
‘Cajamarca que es del 0.054% anual.

Los resultados obtenidos en el estudio de mercado muestran que el producto es
aceptado por el 97% de las personas del distrito de Cajamarca quienes estarian
dispuestas a consumir el producto.

5.7.3. Mercado objetivo.

El mercado objetivo viene a-ser el 10% del mercado potencial, lo que se desea

cubrir. Esto nos indicara ia cantidad de litros que se va a producir anuai.
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TABLA N°04. Proyecciones de la demanda por tipo de mercade.

ANOS MERCADO TOTAL MERCADO; MERCADO;
POTENCIAL OBJETIVO,

1 130562 184845 18485

2 200852 194827 19483
3 211698 L 205347 ' 20535

. : i ) i
ra— 223130 | 216436 21644
5 i :i 328124 23812

Nota: Mercado total: informacién propordénada por el INE) de la poblacién proyectada distrito Cajemarca.

fuente: INEl yencuestas apiicadas a ia pobiacion urbana dei distrito de Cajamarca.

Elaboracién propia.

TABLA N°0S. Demanda proyectada de la bebida de Yacén durante los 5 Aios.

300ML 560ML  1itro  1.5litres, enshrpack  TORAL
1.800m) LITROS,
1] 15305 34381 %820,71[ 29945 “ 3993 ; 165695
Z | 16132 36238 | 86503 TTisez T a8 "T"1546£‘§ k
3 idoos ] 38155 ‘}‘745587 33366 ' “aa3e T30 |
3 en T a0y o6008 35063 iéa's*ﬁ*? 19‘4013 |
b ncoestas apeadas & oblocd urana il disnto ds apmaria, T h
Elaboradién propia.
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'CAPITULO VI

PLAN ESTRATE
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L2,

1.3

1.4.

L PLAN ESTRATEGICO.

En el Plan Estratégico se tomara decisiones para poder aprovechar la mejor forma las

oportunidades que ofrece el mercado de bebidas naturales.

VISION.

Ser empresa lider de productos andinos y naturales, en el mercado nacional e
internacional generando ia mejora continua, innovacion y diversificacion de los
mismos, trabajando con personal altamente calificado y con tecnologia de calidad,

siendo reconocidos por nuestra responsabilidad social y desarrollo sostenible.
MISION
Empresa dedicada a ia industrializacion y comercializacion de bebidas elaboradas a base
de productos andinos y naturales trabajando bajo los estindares de calidad,

gu

conaibuyendo al bienestar y la salud de los consumidares.

POLITICA DE CALIDAD:

INDUSTRIAS HENYALI E.LR L “define su Politica de Calidad como: “La satisfaccién
de nuestros clientes, nos exige fa mejora continia como prioridad de fa gestion de ia
calidad, ofreciendo un producto sano, inocuo y dietético superando las expectativas de

{os mismbs.”
FILOSOFIA.

Ofrecer siempre a nuestros clientes productos naturaies, safudables, innovadores, y
diferenciados; es por ello que la “Empresa Industrias HENYALI E.LR.L”, se esfuerza
dia a dia para dar a los clientes, proveedores y sociedad lo mejor, dispuestos a emplear

todo el potencial, conocimiento y calidad humana para cumplir con los objetivos.
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TABLA N°06 Matriz FODA

anmumwmm

?
i
5

[ ccnnloving
\Mmmdb{hdmmmbnmmﬁmﬂgmd]mmmm
bchidaddivu iy

¢

5. fictetic i
&k;ﬁsmﬂmmmmmmmwmw
4 ‘WM@MHM@MM{

& Mittwho goime dveafhind,

Y “:«mmwmm

1 F1, F2 con 01, 02: firmar convenios con las instituciones locales

(gobierno local y regional) y empresas de transporte nacional para
abastecer el producto a las instituciones en eventos publicos y en las

empresas de transporte como refrigerio de los pasajeros.

Estrategia de penetracién en el mercado. Esto implica cubrir a

| mas clientes dentro del mercado de la region Cajamarca.

F4, F5, F6 con 03, O4: en el mediano plazo, aliarse con los
exportadores de bebidas para luego exportar.

Estrategia de desarrollo de mercado. Ampliacién de la empresa a

i | _mercado extranjero.

F1, F2, F3, F4 con Al, A2: charlas gratuitas en las
instituciones piblicas y privadas enfatizando el consumo
saludable.

F1, con A4: poner el logo a la entrada y salida de la
ciudad, ademés dentro de la ciudad pegar afiches
poniendo énfasis que es un producto cajamarquino y
saludable.

Estrategia de posicionamiento.

D1, D2 con 01, 04: Desarrollar nuevos canales de distribucién,
firmar convenios con asociaciones de productores para el sembrio
del yacén escalonado durante todos los meses del afio.
D3 con O3 O4: Invertir en una planta para la empresa.

D3 con Al: Se
transformadores en temas de BPM y transformacion para

capacitard a los pequefios

que puedan abastecer con derivados de frutas andinas.

Elaboracién propia.
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5.8, Matriz de fortaiezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA).

Utilizando las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas obtenidas del andlisis
interno y externo, se piantean estrategias que permitan:
e Usar las fortalezas para tomar ventaja de las oportunidades de entorno.
e Mejorar las debilidades internas para tomar ventaja de las oportunidades
externas.
¢ Usar las fortalczas para reducir ¢l impacto dc las amcnazas dcl cntorno.
o Reducir las debilidades de la empresa con la finalidad de evitar las amenazas del
sntarna.

5.9. Matriz de evaluacién de evaluacion de los factores externos (EFE).

Para la elaboracion de la presente matriz, se concedié pesos a cada uno de fos factores
dependiendo de la intensidad de cada factor y la calificacion poniendo a cada variable: 1 =
vajo, 2= medio bajo; 3= medio alto; 4= &ito. El promedio ponderado es de 3.17 Yo que significa
que la empresa estd aprovechando las oportunidades y minimizando los posibles efectos
negativos de las amenazas externas.

TABLA N°07. Matriz de evaluacién de evaluacién de los factores externos (EFE).

FACTORES EXTERNOS CLAVES, PESO,  CALIFICACION, VALOR
PONDERADO,

Crecimiento de 1a poblacién por un consumo satudable.  0.20 . 3 0.60

(Tendencia a crecer a mercado nacional, 012 3 036

,g ‘ Tecnologia sofisticada en 1a industria de bebidas. 0.08 3 0.24

g " Aumento de la demanda internacional por el consumo | 0.09 3 027
§. de bebidas de frutas.

{ Competencia informal de pequeiios transformadores. 0.06 1 0.12

["Gmn cantidad de productos sustitirtos. 030 3 120

. ! Incremento de los costos de produccién. 0.08 2 024

§ "Tngreso de transnacionales en ¢l sector de bebidas 007 ) ] 014

£ | saludables
! TOTAL 1.00 317
Elaboracién propia. ‘
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5.10. Matriz de evaluacion de evaluacion de fos factores internos (E¥I).
En la tabla se muestra la matriz de evaluacién de factores internos, luego de una
evaluacion y andlisis de cada uno de los factores se obtuvo un puntaje promedio de 1.9
lo cual implica que el sector se encuentra por debajo del promedio en cuanto al uso de
sus fortalezas. internas- totales- con- respecto- a- fas. debilidades . con {as. que cuenta,
representa un calificacién mejorable en el tiempo, considerando que la bebidas se
encuentra en la etapa de inicio en el ciclo de Iz industria. Para cada factor se puso un

calificativo de 1 = bajo, 2= medio bajo; 3= medio alto; 4= alto.

TABLA N°08. Matriz de evaluacién de evaluacién de los factores internos (EFI).

FACTORESINTERNOS _ PESO, CALIFICACION  VALOR
CLAVES PONDERADO;
Producto natural y saludable. . 0.15 3 045
| Bebida dietética 010 | 3 T30
1
1 |
" Le podra consumir un nifio ya que 0.06 2 0.12
g se trata de una fruta de sabor dulce. - ,
[ o e :
g ! Proceso de elaboracién | 0.09 2 0.18
= 1 diferenciado.
r
Materia prima de calidad. 0.06 3 0.18
| Cercania de la materia prima. 0.05 37 ] a5
I
“Precio de productos sustitutos es 0.3 4 : 0.12
menor.
' Escasez de yacon durante algunos | 0.09 3 027
| meses del afio.
3
E Bajo nivel de consumo de bebidas 0.10 2 0.20
= de frutas andinas. : :
c:
n .
T I 7 TOTAL 1.00 T T e
Elaboracién propia.
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S.11. Matriz PEYEA.
Para elaborar la presente matriz, se tuvieron que determinar tanto los determinantes
mayores de la posicion estratégica del sector (Ja fortaleza financiéra y la véntaja

competitiva), asi como la posicion estratégica de la industria como un todo (1a fortaleza

de: la industria v la estabilidad. del entormno). Para la variables del “FE” v © 1 se. fe

asignd un valor de (+1) peor a (+6 ) mejor; luego a “VC” y “ EA” se le asign6 u valor
de {-1) mejor y (-6} peor a cada una de las variables que constituyen.las dimensiones.

TABLA N2 09.Matriz PEYEA.
Posicién estratégica interna, Posicién estratégica externa
U e e
Fortaleza financiera (FF) _ Estabilidad Ambiental (EA)
Retorno de la inversion 5 Crecimiento de Ia industria de bebidas. [-1 |
' Facilidad para salir del mercado. 4 " Presi6n de productos sustitutos. 6
| Riesgos implicitos en el negocio. 2 | Apoyo del gobierno en el desarrollo del | -2
sector.
Flujo de caja favorable 6 Cambios tecnolégicos -3
O S [ —
Total 4.25 Total -3
" Ventaja competitiva (VC) Fortaleza industrial (FI) {
[ Participacion en el mercado "~ [-2" " Potencial del crecimiento del mercado. | 6
' Calidad del producto -2 Facilidad de entrada al mercado 5
| Utilizacién de la capacidad de la [-5  |Poder de negociacién con los |4
competencia. productores
Introduccién de nuevos productos -4 . Productividad, wutilizacion de la 3 '
_ capacidad.
'TOTAL -325 |TOTAL T 4.50
Eiaboracion propia.
X=4.50-3.25=1.25
Y=3+4.25=1.25
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Griéfico N*>26: Matriz PEYEA.

El resultado de la matriz (1.25, 1.25) indica
Fortuless Aito que la bebida de yacén cuenta con una
Financiera aceptable fortaleza financiera y una buena
FF fortaleza como industria, por lo cual la
postura que se recomienda tomar es
agresiva siendo las estrategias que mejor
pueden funcionar la de penetracién,
CONSERVADOR AGRESIVG desarrollo de mercado y desarrolio del
producto.
125 | /
Bajo 1 ;5 Alto
Co‘l:n:t?t?va Fortaleza de la
{’,C Industria
DEFENSIVO COMPETITIVO FI
Estabilidad del
Entorno Bajo
EE

5.12. OBJETIVOS ESTRATEGICOS.
v" Obtener rentabilidad para la empresa en un corto plazo del 20%.
v Satisfacer a ia sociedad consumidora {mercado) que busca cada vez un mayor valor neto
en el producto (més calidad por menos precio).
v' Satistacer af proveedor en la medida en que fa empresa crece.
v’ Satisfacer al empleado, que busca la seguridad de una renta salarial y una organizacién
en la que se desarrolle personal v profesionalmente.

v' Firmar alianzas estratégicas con las instituciones mis reconocidas del medio.
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5.13. ESTRATEGIAS:
5.13.1. Estrategia de penetracion.
v"  Se realizard una presentacin oficial del producto para el cual se le creard una
pagina de Facebook y se invitard a las empresas, instituciones, medios televisivos,
radiales v escritos; en dicho evento habr degustacidn del producta acompatiada

por un volante de informacién del mismo.

5.13.2. Estrategia de desarrollo de mercado.

v Motivar a los clientes fieles mediante regalos o descuentos para que envien el

producto a sus familiares a otros lugares de esta mancra hacer'}}egar la existencia
del producto como sus beneficios a mayor niimero de consumidores.

v Amphiarse a los distritos aledafios de la provincia de Cajamarca como Bafios del
inca y Llacanora.

5.13.3. Estrategia de desarroiio del producto.

v'  Se trabajard con materia prima selecta, para que el producto tenga una buena
presentacion, color caracteristico a la fruta. Para cllo sc firmard convenios con
asociaciones de productores de San Marcos y Cajabamba quienes recibirdn
capacitaciones por las instituciones locates como CEDEPAS NORTE. (Centro
Ecuménico de Promocién y Accién Social Norte) y Sierra Norte.

v’ Laetigueta del producto serd caracteristica a la regién andina del pafs, con colores

claros.

5.14. VENTAJA COMPETITIVA.

La ventaja-competitiva: de%muctose basaré-en la diferenciacién tratdndose. de una
bebida saludabie, agradabie ya que no solo cumplie ia funcién de saciar la sed sino de

prevenir y curar diversas enfermedades.
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CAPITULO VII
ORGANIZACION Y RECURSOS
HUMANOS
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VL. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS.

6.I. ORGANIZACION LEGAL.

La empresa serd una “Empresa Individual de Responsabilidad Limitada” E.LR.L, la
 misma que deberd cumplir los siguientes requisitos legales estipulados por las leyes
peruanas.

a) Recibir la constancia de biisqueda de negativa de razén social, la misma que se
obtendra en las oficinas de ia Superintendencia Nacionai de Registros Pablicos
(SUNARP).

Y) Redaccibn de la minuta dc-constitucion por ¢t abogado, parte de csta minuta serén
los estatutos de la empresa los que regiran la vida empresarial.

¢) Apertura de cuenta corriente dentro del sistema bancario local, hecho que nos debe

permitir el depésito del 25% del capital declarado en la minuta.

d) Redaccién de la escritura de constitucion por un Notario el mismo que deberd

elevarlo a Escritura Puablica.

e) Inscripcién en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), actividad que debe
realizarse en las oficinas de SUNAT: Determinacion del Régimen tributario y
obtencion de la autorizacién de impresion de cohlprobantes de pago.

fy Obtencion de la licencia de fmcionazﬁiemo en la Municipalidad Provinciat —
Cajamarca.

g) Autorizacién del Libro de planillas en las oficinas del Ministerio de Trabajo.

h) Apertura de los libros de contabilidad.

6.2. REGISTRO DE MARCA.

Para el registro de nmarca, se procederA a los siguientes pasos:
Presentar tres ejemplares del formato de la solicitud correspondiente, donde debe de
indicar los datos del solicitante (incluyendo su domicilio para que le remitan las
notificaciones).

Indicar cuél es el signo que quiere registrar, si se desea proteger los colores adjuntar tres
coptas de 5 cm de large y.5-em-de ancho.

Adjuntar la constancia de pago de derecho de tramite cuyo costo equivale al 14.86% de
ta UTT por clase solicitada.
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6.3. ORGANIZACION

La estructura organizacional por la que:se:optard seri sencilla y clara para facilitar-la:
rapidez de la accién, con el fin de lograr que la organizacién sea mas sensible a las
necesidades del cliente, empleados y otros grupos organizacionales. El objetivo de esta
estructura serd obtener mayor fiujo de comunicacion entre ios diferentes niveles de ia
organizacién, para que la iniciativa sea eficaz se deberd optar la tecnologia a la
estructura organizacional con el objetivo de que ¢l trabajo se realice con eficiencia y
eficacia. Teniendo en cuenta que la estructura organizacional solo es un medio para
Tlegar 3 un fin. Los glementos som:
®  Personas.
= Politicas.
a  Cultura.
La fuerza laboral dependera de espacios de trabajo compartidos, en consecuencia:
> Se dividiré ¢} trabajo a realizar en tareas, para una mejor coordinacion de la
organizacional, estableciendo lineas formales de autoridad con el objetico de
distribuir eficientemente los recursos organizacionales.
» Se asignard tareas y responéabilidades relacionadas con empleos individuales, por
lo que agruparemos los trabajos en unidades, para establecer relaciones entre los

individuos, grupos y 6rganos de linea.
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6.4. Grifico N° 27.0rganigrama de la Empresa Industrias HENYALI E.L.R.L.

TIYLSR - GERENTE
[
TONBABILDAD
|
i DERRIANENTO O iy
MARKETRNG e
7 .
B el | conmororcauond
- SECOIN
VENTAS 3
T ELABCRICISN DF
TN
R PURLICIDIO ¥
L__eawonty |
TABLA N°10 CANTIDAD DE PERSONAL.
CANTIDAD, CARGO; SUELDO SUELDO, TOTAL,
MENSUAL, MENSUAL,
1 * Gerencia S/. 4000.00 S/. 4000.00
1 Contador $/.2000.00 $/.2000.00
1 ' Marketing $/.2000.00 $/.2000.00,
1 Compras $/.1500.00 $/.1500.00
3 ~  Ventas g $/.4500.00 $/.4500.00.
1 Publicidad y $/.1500.00 S/. 1500.00
promocién
1 ; Jefe de produccién - '$/.3000.00 $/.3000.00
1 Control de calidad $/.2500.00 $/.2500.00
'3 . Operarios S/. 1500.60 ‘ S/. 4500.00 -
1 Transportista $/.1500.00 $/.1500.00
13 _ TOTAL $/.27 000.00
ELABORACION: Propia.
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6.5. DESCRIPCION DE LOS PUESTOS Y AREAS DE LA EMPRESA.

6.5.1. TITULAR-GERENTE.
Es la persona encargada de la administracién y representacion de la empresa, asi como
‘a gestibn de 10405 1os negocios. Pentro de sus funciones destaca (o siguiente:

v' Dirigir, representar y administrar sin limitacién alguna la empresa.
¥~ Ejecutar acciones de supervision y control interno.

v" Revisar permanentemente los libros de contabilidad asi cor_nd examinar los balances

de {a empresa.

v' Convocar las reuniones de trabajo, para recoger opiniones, en beneficio de la buena

marcha empresarial.
v' Firmar contratos, convenios y toda documentacién concerniente a la empresa.
v" Contratar, despedir y fijar remuneraciones de los cofaboradores.

¥ Decidir sobre la administracién de la empresa en todas sus unidades operativas.

Requisitos para el cargo
v Titulo profesional universitario en Administraciéon de Empresas, Contabilidad, o
carreras afines.
v"  Capacitacién permanente.
v Experiencia laboral no menor a dos afios.
Competencias necesarias para el cargo
v'  Liderazgo.
v" Pensamiento estratégico.
v Relaciones pablicas

v'  Orientacié6n a los resultados.
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6.5 CONTADOR.

v

D S N N U NN

Es el responsable de administrar el capital de trabajo de la empresa, financiamiento

y administracién de activos, procurando aumentar fa rentabilidad de la empresa. Sus

funciones son las siguientes:

Registear tadas {os movimientos contabies de {a empresa, libro caia, regiswo de

ventas, registro de compras, planillas, tramites tributarios, etc.

Formular antitipadamente el flujo deé efectivo.

Centralizacién de toda la contabilidad.

Lievar actuaiizado fas cuentas de {os proveedores.

Programar, controlar, organizar v eiecutar la contabilidad.

Supervisar, cumplir y hacer cumplir las acciones administrativas contabies.

Emitir informes mensuales de ventas, compras, gastos y mérgenes de utilidad que

permitira maximizar ef vaior de la empresa.

Llevar actualizado el movimiento de las cuentas corrientes, conciliando

mensuaimente.
Llevar el movimiento contable de acuerdo a las normas del sistema de contabilidad.
Efaborar mensuaimente fas pfaniffas de sueido, con fa deduccion y ajustes sociales.

Elaborar y formular la Declaracién Jurada Anual del Impuesto a la Renta, antes de
ia fecha de vencimiento.

Elaboracién de estados financieros periédicos.

Regquaisitos para ef cargo

¥ Egresado o Bachiller en Contabilidad.

v

v

Capacitacion permanente.

Experiencia laboral.
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Cempetencias necesarids para ei cargo.

6.5.3.

v Colaboracién
v Habilidad analitica

v Franqueza, confiabilidad e integridad.

GERENTE DE MARKETING.

Las funciones del jefe del departamento de Marketing son las siguientes:
Promover y comercializar los productos que ofrece la empresa.

Planificar, organizar, dirigir, y controlar las actividades afines al marketing y
publicidad.

Establecer objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo.

" Calcular la demanda y pronosticar las ventas.

Conocer e] mercado (clientela y competidores).

" interesarse por todos los problemas y diticultades del cliente en relacion a lo que se

le ofrece.
Veriticar las ventas al crédito y al contado.

Tener al dia los pedidos de cada cliente, asf como también tener la base de datos de
cada uno de efios, de tai manera que se ies pueda atender de acuerdo a sus

requerimientos y en el tiempo preciso.

Requisitos para el cargo

v Cursar el ultimo afio de su carrera profesional, ser bachiller o poseer titulo

universitario en carreras afines ¢omo: Economia, Contabifidad, Administracién de

Empresas, Negocios Internacionales o carreras afines.

v Experiencia en el 4rea.
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Competencias necesarias para ei cargo

v

v

v

6.5.3.1.

Profundidad en el conocimiento de los productos.
Conocimiento de 1a industria y el mercado.

Dinamismo y energia.

Seccién de Compras.

Las funciones del responsable de la seccién de compras son las siguientes:

Recepcionar los productos, conservarios y distribuirios a las diferentes areas de la

empresa.

Mantener un stock de seguridad de materias primas, ya que no ¢s posible saber con
toda certeza el tiempo que tardaran los proveedores en servir el pedido. Mantener el

stock ininimo de jos inateriales, insumos y productos.

Prever la seguridad en el almacén no sobrecargando los estantes con la finalidad de

evitar caidas de¢ los materiales, productos o insumos y ocasionar accidentes.
Mantener el almacén limpio, y ordenado.
Planificar, coordinar, evaluar y controlar ¢l despacho de insumos y materiales.

Recibir insumos y materiales para la existencia en almacén o para su transferencia

inmediata a los departamentos que o soliciten.

Mantener registros actualizados para el almacenamiento y la salida de insumos y

materiales.
Supervisar y velar por los materiales existentes en el Almacén.

inspeccionar fa cantidad, calidad y estado de fos insumos y materiales que recibe el
érea de produccién. ' "

Realizar inventarios periodicos.
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KRequisitos para ei cargo

v

v

Experiencia laboral minima de 1 afio en logistica.
Capacitacion permanente

Cursar el ultimo afio de su carrera profesional, ser Bachiller o titulado en carreras
como Administracion de £mpresas, Ingenieria en industrias Alimentarias o carreras

afines.

Competencias necesarias para el cargo

v
v

v

0.5.3.2.

Profundidad en el conocimiento de los productos
Orientacion al cliente interno

Colaboracidn.

Seccién de Ventas.

Las funciones del encargado de la seccién ventas son las siguientes:

Disefiar estrategias de marketing

Designar tareas diarias de ruta de ventas con los vendedores.

Tener un control de ventas

Contar con un presupuesto de ventas.

Satistacer los requerimientos de los clientes.

Explorar permanentemente la zona asignada para detectar clientes potenciales.
Evaluar nuevos usos o necesidades de consumo de los clientes activos.
Realizar un seguimiento de consumos por cada cliente de su zona.

Visitar a todos los clientes activos y/o potenciales, de acuerdo a la zona o cartera
establecida.
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Requisitos para el cargo

v'  Estudios técnicos, que incluyan los distintos conocimientos relacionados con el drea

a desempeiiarse en este caso ventas.
Competencias necesarias para el cargo
v Profundidad en el conocimiento de los productos.
v Trabajo en equipo
v" Dinamismo y energia

v' Proactividad.

6.5.3.3. Seccion Pubiicidad y Promocién.
Las funciones del encargado de la seccién de publicidad y promocién son las siguientes:
v" Apoyar a los vendedores segiin zonas designado pbr el encargado de ventas.

v Innovar constantemente con respecto al material publicitario y asf como publicitar

en {as redes sociales.

v Realizar estudios constantes respecto a la competencia, quienes son, que hacen,

cuanto tienen, que posicion en el mercado ocupa.
. v Determinar el presupuesto publicitario.

v’ Realizar constante investigacion de mercado, Marketing, Marketing directo,
Relaciones Publicas, etc.

Requisitos para el cargo.
v Estudios universitarios en Administracién de Empresas, y/o técnicos en el 4rea de
comunicacién, disefio gréafico, publicitario o arte.
v’ Tener bastante cultura general artistica, creatividad.

v Expetiencia en ¢l drea.
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Competencias necesarias para el cargo
v Profundidad en el conocimiento de los productos.
v" Capacidad de planificacion y organizacion.

v Conocimiento de ]a Industria y el Mercado.

6.5.4. GERENTE DE PRODUCCION.

Las funciones del departamento de produccién son las siguientes:

-

v Programar todo io concerniente a ia produccion en ia elaboracion de ios productos.

v’ Calcular las materias primas necesarias y dirigir las labores en el 4rea de produccién

de fa empresa.
¥ Revisar, hacer recomendaciones y aprobar los estindares de produccién,
¥ Solicitar al almacén las cantidades de materias primas, de acuerdo a la produccion.
v Llevar un control, antes, durante y después de la produccién
Regquisitos para el cargo

v' Titulado en Industrias Alimentarias, y estudios con especializaci6n en procesos de
aiimentos.

v Capacitacién permanente.

v’ Experiencia faboral minimo de 3 afios.

Competencias necesarias para el cargo
v Profundidad en el conocimiento de procesos de alimentos.
v' Manejo de BPM
v Habilidad analitica.

v Innovacion al conocimiento.,
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6.5.4.1. Seecion Control de Cafidad.

Las funciones del encargado de la seccién de Control de Calidad son las siguientes:

v Hacer un seguimiento del ciclo de vida del producto y pianificar mejoras para €ste,
con el propésito de aumentar la participacién en el mercado a través de la

diversificacion det mismo.

v Asegurar el mejoramiento continuo de la calidad desde los procesos, el personal que
"va a elaborar los productos, calidad hasta obtener el producto final.

v Realizar programas para asegurar la continua satisfaccién de los clientes, mediante
¢l desarroilo permanente de la calidad de los productos.

v Mantener constante investigacién sobre la calidad de los procesos.

v' Mejorar {a calidad de los productos, incremeritando la eficiencia, la reduccion de

costos, la uniformidad; aplicando técnicas tales como estudios de tiempos y

-t

movimientos, inspecciones, programacion lineal y dinamica, analisis estadisticos y
gréficas.
¥ Reducir al minimo las'mermas. de la produccién.
Requisitos para el cargo.

¥"  Ser bachiller o titulado en Industrias Alimentarias, y estudios con especializacién en
control de calidad.

v Capacitacion permanente.

v Experiencia laboral de un minimo de 2 afios.

Competencias necesarias para ef cargo
¥v" Profundidad en el conocimiento de procesos de alimentos.
v' Conocimiento de ia industria y el mercado.

v' Innovacién al conocimiento.
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6.5.4.Z. Secciéon Elaboracion de Producto.
Las funciones del encargado de la seccién de elaboracion del producto son las siguientes:
v" Elaboracion del producto bajo todas las medidas normas y estandares de calidad.

v Llevar a cabo la implementacién, andlisis y seguimiento de proyectos para el

desarroiio de nuevos productos.
v Identificar, analizar y evaluar problemas, en la elaboracién de productos.

v Enfocar ias actividades a realizar segun los requerimientos del cliente.

Requisitos para ef cargo.
¥' Ser bachiller o poseer titulo universitario en Industrias Alimentarias

v" Capacitacion permanente.

Competencias necesarias para ei cargo.
v’ Profundidad en el conocimiento de los productos.
v" Busqueda de informacion
v Responsabilidad

v Innovacién del conocimieito.

6.6. RECURSOS HUMANOS.
6.6.1. Competencias.

Son aquelias caracteristicas personaies dei colaborador que Ie permite hacer de forma
Gptima las funciones de su puesto de trabajo.

+ Compromiso: Identificarse con los objetivos de la “Empresa INDUSTRIAS
HENYALI E.LR.L”. comprometidos con el logro de ellos realizando un trabajo con

eficiencia, eficacia y responsabilidad.
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Desarroifo humane: Impiica un esfuerzo constante para mejorar ia formacién y el
desarrollo de los demas a partir de un apropiado analisis previo de sus necesidades y de

la empiesa.

Trabajo en equino: Imnplica {a capacidad de colaborar v cooperar con los demds, de.-
formar parte de un grupo y de trabajar juntos: lo opuesto a hacerlo individual y

competitivamente. Para gue esta competencia sea efectiva; la actitud debe ser genuina:-

Autocontrol: Dominio de sf mismo. Es la capacidad de mantener controladas las propias
emociones y evitar reacciones negativas ante provocaciones, oposicion u hostiiidad de
otros o cuando se trabaja en condiciones de estrés. Asimismo, implica la resistencia a
condiciones constantes de estrés.

Secreto profesionaf: ‘Iiene que ver con fa prudencia y moderacién en fas labores

estratégicas, en los procesos, y demas actividades realizadas dentro de la empresa.

niciativa: Es la predisposicion a actuar de forma proactiva y no solo pensar en o que
hay que hacer en el futuro. Implica marcar el rumbo por medio de acciones concretas,
110 soio de palabras. Los niveles de actuacion van desde concretar decisiones tomadas

en el pasado hasta la blisqueda de nuevas oportunidades o soluciones de problemas.

‘Orientacién al cliente externo ¢ interno: Implica el deseo de ayudar y servir a los
clientes, tanto internos como externos, de comprender y satisfacer sus necesidades, atin
aquettas no expresadas. Ymplica esforzarse por conocer y resolver los problemas det

cliente, tanto a quienes van dirigidos los esfuerzos de la empresa.

Calidad: Logramos la excelencia en toda la cadena de valor, promoviendo el

mejoramiento continuo.
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6.6.2. Cultura organizacional.

Dentro de la Empresa se fomentard una cultura organizacional orientada hacia el
aprendizaje, desarrollando capacidad para aprender y cambiar continuamente mediante los
talleres para las Mypes que brindan las instituciones locales como la Camara de Comercio,
Gobierno Regional y Municipalidad con & objetivo de adaptarse a los camioios det entorno
globalizado.

6.6.3. Objetivos de Recursos Humanos.,

Industrias Henyali E.LR.L tendréd como objetivos de Recursos Humanos lo siguiente:

®  { ograr {a consolidacion en el mercado como una organizacion atractiva, con el objetivo
de reclutar los mejores talentos.

8  Lograr un alto rendimiento del personal, el cual serd evaluado con indicadores de gestion
los que sirviran como base para promociones y ascensos.

® T ograr ¢t desarrolio de las persenas en imiciativa, orientacidén al logro y trabajo en
equipo.

B Incentivar la bfisgueda de desarrollo personal y profesional dentro v fuera de la
organizacién, con la implantacién de programas de capacitacién que ofrecerd
instituciones locales como la C4mara de Comercio.

® Lograr ¢l desarrolio de las personas en iniciativa, orientacién al logro y trabajo en
equipo.

®  Promover ¢l esfuerzo del personal incentivando la confianza en sf mismo, mediante la

politica de incentivos.

6.6.4. Compensaciones ¢ incentivos.

El sistema de compensacién e incentivos tendra como objetivos atraer a potenciales
integrantes y retener a los mejores empleados, asf como sostener el clima laboral con ¢l fin
de mantener una organizacién competitiva y evolucionar de acuerdo a los objetivos
estratégicos, incrementando el potencial de la organizacidn a través de:

e Reconocer las diferencias individuales.
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+ Reforzar ef aprendizaje de conductas deseadas.
e Promover el miximo desarrollo de potenciales.

+ Hacer de ia organizacion un iugar interesante.
Dertro de ctlo sc tomark on cucrita:

a) Tneentivas. Se elegird al empleado que mejor destaque en sos labores (ventas y
produccién), alcanzando las metas para el periodo evaluado y demostrando mayor
compromiso con la organizacién. Este recibird un bono de compensacién 10%
adicional a su sueldo, y de este modo se buscaré incrementar el desempefio eficiente

en las diferentes 4reas.

b) Bonificaciones. txistiran bonificaciones cuando al término del contrato se decida
no contar con los servicios del trabajador, se le otorgard dos salarios minimos

mensuales como compensacién a su {abor e 1a emipresa.

¢) Gratificaciones y premios. El dnico tipo de gratificacién y/o premio que se
otorgard, en la etapa inicial del proyecto se efectuara solo en las fechas navidefias y

constara de un sueldo y una canasta navidefia.
6.6.5. Politica de Recursos Humanos.

Reclutamiento. La empresa tendrd como politica reciutar mano de obra calificada y
especialmente de la regién Cajamarca para promover el desarrollo del empleo; el Gerente

ser la persona encargada de realizar este proceso.

. Seleccion. Comenzara con una entrevista personal realizada por el Gerente, seguido de un
periodo de prueba; después de este periodo el Gerente tomara decision. Se tomaré en cuenta

las ganas de superacion del postulante, el empefio por desarrollarse y las ganas de trabajar.

Contratacién. Se haré efectiva por medio de contratos personales, suscritos entre la empresa

y el trabajador. El tiempo de contrato es de 6 meses pudiendo ser renovable. En caso de
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renuncia éste debe ser presentado por escrito por el trabajador con un periodo de 15 dias de
anticipacion.

Capacitacién y entrenamiento. Serd t)olitica de la empresa realizar anualmente dos

capacitaciones exclusivamente con respecto a normas ambientales, sistema HACCP, BPM,

 ademis semanatimente mediante €l encargado de Recursos Humanos se le induciré en el

buen desempefio de sus funciones, tareas y responsabilidades de cada uno de ellos. La
empresa organizaréd bianual un evento de confraternidad y reforzamiento de los principios

de la politica empresarial participaran duefios, trabajadores y familiares de los trabajadores.

Control y registros. La Gerencia tendrd un folder con ei registro y control de ios
trabajadores que formaran parte de la empresa, en donde se registraran datos como: nombres
y apellidos, cargo y labores que desempefian en la empresa, fecha de ingreso y fecha de
salida.

Ascensos y promociones. Se tendrd una mayor consideracion ei desempefio de los
colaboradores (ventas y producci6én) a quienes se le asignard mayor responsabilidad en sus

respectivas dreas, empowerment.
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CAPITULO VIII
PLAN DE MARKETING

Plgina | 92
TESIS DE GRADOD



Vii. PLAN DE MARKETING.

La produccién y el mercado nacional de las bebidas han presentado en su evoluci6n, una
nueva tendencia de consumo por lo natural, dando origen a un nuevo segmento (jugos
naturales) que por su tamafio y alto crecimiento han atraido la atencién de empresas
retacionadas y no retacionadas de esta categoria de productos, las mismas que en su afén de
captar una participacion representativa de este mercado han venido desarrollando estrategias
y enfoques diferenciadores. Resulta entonces que ante esta realidad, la planeacién y gestién
estratégica del marketing sea un factor determinante para el éxito o fracaso de una marca en
esta competitiva industria. Por lo anterior, en la presente investigacién se desarrolla una
propuesta de Plan de Negocios que permita identificar un nuevo nicho de mercado de
consumidores de bebidas saludables en la ciudad de Cajamarca.

7.1. OBJETIVOS DE MARKETING. ‘

*  Determinar oportunidades de negocio y mercados de interés.

» Planificar ¢} dosarrollo dc Ya cmpresa on ¢t &rca do markcting cn un horizonte dc 5
afios, |

> Pefinir las estrategias de marketing tanto a nivel local y nacional,

* Introducir estrategias adecuadas para hacer frente a la competencia.

» Dentro del ciclo de vida del prqducto, la bebida de yacdn se encuentra ubicado en la
etapa de introduccién, sera lanzado al mercado, teniendo en cuenta que ésta es la etapa
més crucial, arriesgada y costosa que enfrentar4 la empresa, debido a la necesidad de
desarroliar no solo el producto, sino también lograr 1a aceptacién del producto por los

clientes.

7.1.1. Dentro de I afio.
*  Superar los 50 mil soles de ventas durante el primer afio.

« Lograr gue 75% de nuestros clientes sean damas.

» Lograr un crecimiento del 5% en venta con respecto al mes anterior.
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7.1.2. Mayor a 2 afios.

+ Innovar en nuevos disefios y presentaciones de los productos.

+ Darle mayor valor agregado a los productos existentes, transformandolos en
licores, mermeladas de frutas como la mora, sauco, aguaymanto.

> Pubticidad en los principales medios de comunicacidn: Megvision — Canal 45
y Tv Norte.

»  Ubicar puntos de venta en las principales ciudades del pais: Lima, Trujillo y
Chiclayo.

+ Participacién en ferias nacionales e internacionales como Mistura, STAL
PARIS (Francia), FOODEX (Jap6n).

7.2.PUBLICO OBJETIVO.
Dirigido a todas aquellas personas de 15 aiios a més.

7.3. ESTRATEGIAS.

7.3.1. Segmentacién.

1 producto se presentara en dos presentaciones uno con azicar y el otro sin azucar,

esto es debido a que hay personas que no consumen dulce y como también va

dirigido a las personas que son diabéticas.

Consumidor: Todos los miembros de la familia.

Géaere: Femcenino y masculino.

Clase social: Alta, media alta, media baja y baja.

Caracteristicas de vivienda: Con todos los servicios o con los servicios
necesarios.

Unidad geogrifica: Mercado local.

Condiciones geogréficas: Clima caluroso, himedo y templado.

Tipo de poblaciéa: Urbana.

Grupos de referencia: Familias, compafieros escolares, amigos, compafieros de-
trabajo entre otros.
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» Personafidad: Sentimental, abierta, timida, conservadora, extrovertido,
introvertido.
+ Motivos de compra: Por salud, saciar la sed, por impulso, causalidad y

cOmMpromisos.

7.3.2. Posicionamiento.
Mediante una marca representativa “Caxfrut” lo cual hace referencia al lugar de
origen del products “Cax” dc Cajamarca y “Frut” dc fruta quc quicre decir fruta de
Cajamarca, considerada como una de las regiones de mayor produccién de yacén.
Se lograra posicionar el producto con disefios atractivos de afiches, gigantografias,
etiquetas con colores vivos.
Haciéndoles conocer a los consumidores los beneficios que posee el producto ya
que contiene propiedades nutracépticas, previene y curan diferentes enfermedades
y se podrd consumir en cualquier momento y lugar.
El producto estd orientado a todo el publico consumidor, hombres y mujeres de
todas las clases sociales.
La empresa fijard un precio igual o menor a la competencia lo que permitird
aumentar la demanda.
Tener vendedaores especializados para reestructurar las ventas por zona geografica
y tipos de clientes.
Fidelizar al cliente mediante una buena atencién, un trato amable, un buen ambiente,

un trato personalizado, una rdpida atencidn, etc.

7.3.3.  Posturas competitivas.
o FEl envase del producto sera de vidrio transparente y liso.
+ Ei embaliaje serd en boisas de pidsiico disefiadas con el logo de ia marca y un

paisaje que refleje la naturaleza.
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7.3.4.1.
>

7.3.4.2.

Vf

7.34. Estrategia del ciclo de vida.

Introduccién.
Mediante degustaciones de puerta en puerta, lugares publicos en eventos
(conferencias, eventos deportivos, artisticos y culturales), haciéndoles conocer los
beneficios que pasee el producto,
Publicidad en los diferentes medios de. comunicacién local: Turvo Mix, Canal 45,
Teve Norte y la revista Geneciana. |
Charlas gratuitas dando a conocer el gran valor nutricional de las plantas nativas en
el Perti.
fosicionamiento de fa marca en toda ia ciudad: afiches, volantes, gigantografias.
Dibujar la marca CAXFRUT con girasoles, pensamientos, en el grass poner la
marca.
Se contratard un vendedor especializado para que pase de puerta en puerta con una
muestra gratuita v publicidad del producto.
Se contard con sefioritas degustadoras en cada uno de los puntos de venta (La
Recolcta v Plaza de Armas)
Mediante estrategias promocionales:

v Ofertas: lleva tres paga dos.

v" Descuentos: por ia compra mayor a 12 unidades un descuento del 2%.

v Regalos: compre 6 paquetes y gratis se lleva un polo de CAXFRUT.

Crecimiento.

Gran inversién publicitaria mediante vendedores con amplio conocimiento en
venias y atencibn al clicmic,

Implementar nuevos canales de distribucion, ya que al inicio se cubrird solo mercado
cajamarquine y en la etapa de crecimiento se abarcara mercado de Lima, Trujillo y
Chiclayo, para ello-se har4 una alianza con una empresa distribuidora de bebidas.
Presentacion de diferentes tamafios y modelos del producto. .

Crear otros productos derivados del yacén, como mermeladas, chifles, jarabe e
infusiones de las hojas.

Implementar nuevos atributos en el producto, combinaciones con otras frutas de ia

zona que tengan propiedades benéficas como el poro poro y el aguaymanto.
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v

1.3.4.3.

Vf

7.3.4.4.

vV V.V VY

7.3.5.

Entrada con el producto a mercado regionai y nacionai.

Reduccién del 3% en el precio para alcanzar consumidores sensibles a precios.
FFirmar alianzas estratégicas como por ejemplo con gimnasios reconocidos €
instituciones pﬁbliéas y privadas.

Crear una pagina web.

Exportar el producto.

Madurez

Atraer clientes de la competencia, mediante una diversidad de lemas comerciales:
“CAXPRUT nacié pensando en tu salud” “CAXFRUT construye tu felicidad,
mejora tu vida” “CAXFRUT, el placer de tu vida™.

Atraer a los no usuarios, con un regalo de boteilas gratuitas.

Modificar la técnica de Marketing: regalos, descuentos, premios a los mejores
compradores.

Cambiar atractivo sensorial ya sea color, textura, olor.

Gastos dc publicidad modcrado, mensajc centrado en diferenciarse de la
competencia.

Posible guerra de precios. Rebajas e incentivos més comunes.

Deciive.

Sustituir con otras bebidas del mismo rubro de productos nativos.
Fijar precios solo para cubrir costos fijos.

Mantener puntos de venta con grandes volimenes.

Publicidad de ofertas especiales para vetardar el ritma de declinacidn,

Promociones de ventas para llamar la atencién en algo sobre el producto.

Estrategia de marca.

Auspiciar diferentes actividades o eventos deportivos, culturales, ayuda social, entre
03,

Pegar gigantografias a la entrada y salidas de la ciudad donde indique: Bebida
Caxfrut le da la bienvenida a nuestra ciudad y a la salida sera: Bebida Caxfrut les

desea un Feliz Viaje.
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7.3.6.
>

En bodegas, minimarkets ﬁega: pequefias estampiilas con el Logo Caxfrut

“Pensando en tu salud”.

Estrategia de precio.
Modificar la cantidad del producto entregado por el vendedor, por ejemplo si una

‘botelta contiene 200 mt solo Yenar 2 295 ml.

» Modificar las condiciones comerciales por la cantidad adquirida por ejemplo
descuentos, regalos, vales. .

» Variar la calidad de los productos entregados.

» Cambiar los complementos ofrecidos por la-compra de un producto.

» Modificar la forma de pago.

7.3.7. Estrategia de venta.

» En el mediano plazo se apertura un establecimiento comercial propio ubicado en el
centro de la ctudad para la disuibucién y venta.

» En un corto plazo ingresar con el producto a los distritos aledafios de Cajamarca
como Bafios del Inca, la Encafiada, entre otros.

> En el mediano plazo ampliarse a las demas provincias mas populares de Cajamé.rca
(Chota, Celendin, Cutervo y Jaén), dentro de Jaén poner una planta piloto.

» Motivar a los clientes fieles mediante regalos (3 unidades adicionales, polos,
Haveros, ete) o descuentos (5% menos del precio del producto) para que envien el
producto a provincias o fuera del departamento de esta manera hacer liegar a mayor
numero de consumidores.

7.4. MARKETING MiX.

7.4.1. Producto.
El producto scrd un conjunto dc atributos tangiblcs ¢ intangiblcs quc abarcard
envase, etiqueta, color, precio, calidad, marca, servicio y reputacién del vendedor.
Fs un bien de consuma categorizado como de conveniencia por ser comestible, mas
la estrategia es que sea un bien de compra comparada o de especialidad, es decir,
que las personas se fijen en sus beneficios y lo preﬁeran‘ ante la competencia; ademas

es un producto nuevo en el mercado cajamarquino.
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74.1.1. Disefio def producto.
La marca elegida segin el estudio de mercado es Caxfrut, que hace referencia al
lugar y la fruta del producto. Ll producto serd envasado en botellas de vidrio, liso,
transparente de 300 ml.

74.1.2, Etiqueta.
Es un disefio exclusivo, con colores vivos, con el nombre de marca y la fruta del
producto.
FIGURA N° 01. ETIQUETA.

. Afonso

Froduoido por. N%nﬁ‘fglg;fkﬂuﬁlﬂt
5 - Copparcs
Cokder. 30080020

Fuente: Resultados de las encuestas.
Eiaboracion: propia.

7.4.2. Precio.

El precio del producto seré un factor importante que determinara la demanda. Con

la asignacidn de precios se fijar4 los siguientes objetivos:

® | ograr una retribucién meta

®  Maximizar las ganancias.

®  Acrecentar el volumen de ventas

®  Aumentar la participacién en el mercado.
& Estabilizar el precio.

®  Hacer frente a la competencia.
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74.2.1. Estrategias de fijacion de precios.

La fijacion de precios que se utilizara es por descremado ya que se trata de un
producto nuevo; es decir un precio relativamente alto superior al de la competencia
con la finalidad de lograr mayores ingresos de aquellas personas dispuestas a pagar
ese precio, es probabie que ia empresa venda menos pero obtendria un margen

mayor de ganancia.

7.4.2.2. COSTOS UNITARIOS.

Método del costo mds margen,

Costo total unitario: CTU = CVU | (CF/PP)
CTU =1.01 +(30 104.00/ 41 424.00)
CTU=1.01+0.73
CTU = 1.74

Precio de venta.

Precio de venta (PV)= CTU + Margen sobre el costo

Trabajandose con un 22% de margen de utilidad.

Ll precio de venta seré:

PV =1.74 * (1.22) = §/. 2.12 precio por Und.+ IGV = 2.50

El orecio en botellas de 200 mi eg de §/. 2.50 al publico v al mayorista serd de

§/.2.28 por unidad.
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Plaza. La bebida natural de yacon se distribuiré en las principales bodegas de la ciudad, minimarkets, centros naturistas y ademas los gimnasios por

tratarse de una bebida que ayuda a bajar de peso.

7.4.2.3. DISENO DEL CANAL DE DISTRIBUCION. Los canales de distribucién que se utilizarén son los siguientes:

Distribuidora” SALEM S.A. C”

Distribuidora “Linares”

Mayorigta

II EMPLRESA “ '

Bodegas

Minorigta

Minimarkets

Girnnasios
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7.43. PROMOCION.

Se utilizar4 la promocioén como herramienta de-influencia e informacidn; se tratard.
de llegar a ia conciencia, los sentimientos, las creencias y/o el comportamiento de
los clientes. Dado esto, la empresa identificaré las estrategias méas adecuadas para

cuinplic caii las abjetivas de publicidad.

7.4.3.1. Estrategias de Promocion.
GRAFICO N° 28. Estrategias de Promocién

"N\ | *Conozca que el producto y la marca existen (Conciencia).
ATENCIO,| *Entienda las caracterfsticas del producte (Conocimiento).

| +Tenga un buen sentimiento por el producto(Agrado).

J

\ N : l/ ™\
Y *Le parezca m3s atractiva la marca que la de 1a competencia (Preferencia).

DESEG, ’ ' : )

*Decidan o se comprometan realmente a comprar (Conviccién). H
4 +No postergue la compra y se cree en ellos una lealtad en el producto
ACCION | (Compra).

fFuenie: D'ALESSIO IPINZA, Fernando; “El Proceso Estratégico.
Elaboracién:Propia.
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#ara que todo eifo se concretice ia empresa debera establecer una iinea de canales y de medios de

promocion, publicidad, comunicacién y relaciones publicas con los diferentes componentes del

mercado.

7.4.3.2.

7.4.3.3.

7.4.3.4.

Canafes masivos. De acuerdo al estudio de mercado realizado ef principal medio para
anunciar es la television, se trata de incentivar al conocimiento e interés del producto, asf

coino un posicionamiento y diferenciacion de marca enire las ya existentes.

Publicidad en el punto de venta y de consumo,

Realizado para incentivar la prueba del producto y degustacién. Para esto se ha dispuesto
una serie de estrategias tanto para tos puntos de venta (bodegas, minimarkets, etc), como
impulsadoras, material POP, como para los puntos de consumo (restaurantes, gimnasios)

con banners, auspicios, material promocional (volantes, afiches).

Reiaciones Pibiicas.

Consideramos que las Relaciones Publicas pueden llegar a ejercer una gran influencia
sobre la conciencia de los consumidores debido a esto la empresa realizard un evento para
el lanzamiento de la marca en la que se programara una serie de actividades como:
presentacidn muitimedia, conferencia de prensa, degustacidn del producto, Tendrd como

invitados las principales empresas, e instituciones y 1a prensa.
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CAPITULO IX
PLAN DE OPERACIONES.

Phgina | 110

TESIS DE GRADD



8.1.

8.2,

Viii. PLAN DE OPERACIONES.

Descripci6n del producto.

El producto que se ofrecerd es un néctar elaborado a partir de una planta originaria de ia

zona andina de nuestro pafs y especificamente de nuestra regi6n-Cajamarca, por lo cual

s¢ obtendra un jugo de yachn, ya que es un tubérculo propic de nucstra regidn y con

propiedades medicinales ya que contiene aziicares naturales que reduce el nivel de azicar

en la sangre por eso es recomendado para las personas que son diabéticas, personas con

colesterol elevado, personas con problemas en el sistema digestivo entre otras. La marca

del producto serd “Caxfrut”, su presentacion serdn en botellas de vidrio de 300 ml, con su

respectiva etiqueta, haciendo énfasis que son productos ecolégicos. Serdn empaquetados
en cajas, cuyo contenido serd 12 unidades.

Requisitos higiénicos de fabricacién.

8.2.1. Condiciones generales.
Todas las materias primas y demds insumos asi como las actividades de  fabricacidn,

preparacién y procesamiento, envasado y aimacenamiento deben de cumplir con los

requisitos, para garantizar la inocuidad y salubridad del alimento.

8.2.2. Materias primas e insumos.
Las materias primas e insumos cumpliran con los siguientes requisitos:

La recepcién de materias primas debe de realizarse en condiciones que eviten
su contaminacion, alteracion y dafios fisicos.

Las materias primas deben de ser inspeccionados, clasificados previo al uso.
Las materias primas se someterdn a la limpieza con. agua potable y a la
descontaminacién previa a su incorporacién en las etapas sucesivas del
proceso.

Las materias primas e insumos que requieran ser almacenadas antes de entrar
a las etapas del proceso, deberdn almacenarse en sitios adecuados que eviten
su contaminacién y aiteracion.

Los dep6sitos de materias primas y productos terminados ocupardn espacios
independientes.
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Las zonas donde se reciban o almacenan fas materias primas estaran separadas

de las que se destinan a elaboracién o envasado del producto final.

8.2.3. Envases. Los envases y tecipientes utilizados para manipular las materias primas o los

productos terminados deberén reunir los siguientes requisitos:

L

Estar fabricados con materiales apropiados pera estar en contacto con ef
alimento y cumplir con las reglamentaciones del Ministerio de Salud.

FI material del envase debe ser adecuado y conferir una proteccion apropiada
contra la contaminacion.

No deben haber sido utilizados previamente para algin fin diferente que
pudiese ocasionar Ia contaminaci6n del alimento a contener.

Debe ser inspeccionados antes del uso para asegurarse que est4n en buen

estado limpios y desinfectados.

Se deben mantener en condiciones de sanidad y limpieza cuando no estén

siendo- ulilizados en la fdbricacion.

8.3. Operaciones de Fabricacién. Las operaciones de fabricacién deberdn cumplir con los

siguientes requisitos:

Tada el pracesa de fahricacidn det alimento, incluyenda las aperaciones del
envasado y almacenamiento deberan realizarse en 6ptimas condiciones, de
limpieza y conservacion y con los controles necesarios para reducir el
crecimiento potencial de microorganismos y evitar la contaminacién del
alimento. Para cumplir con este requisito, se deberdn controlar los factores
fisicos, taiés como tiempo, temperatura, humedad, actividad acuosa (A W), PH,

presion.

‘Se deben establecer todos los procedimientos de confrol, fisicos, quimicos y

microbiolégicos y organolépticos en los puntos criticos del proceso de
fabricacitn.

Los métodos de esterilizacién, irradiacién, pasteurizacion, congelaci6n,
refrigeracion, control de PH, y de actividad acuosa, que se utilizan para destruir
o evitar el crecimiento de microorganismbs indeseables, deben ser suficientes

bajo las condiciones de fabricacién, procesamiento, manipulacion,
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distribucién y comercializacién, para evitar ia aiteracion y deterioro de

alimentos.

Los procedimientos de manufactura tales como lavar, peiar, cortar, clasificar,
desmenuzar, se realizarén de tal manera que proteja los alimentos de la

cottaminacioin.

8.4, Prevencion de Ia contaminacion cruzads.

Durante las operaciones de fabricacién, procesamiento, envasado y
almacenamiento se tomaran las medidas eficaces para evitar la contaminacion
de los alimentos.

Las personas gue manipulen materias primas o productos semielaborados
susceptibles de contaminar el producto final no deberan entrar en contacto con
ningtn producto final mientras no se cambien la indumentaria y adopten las
debidas precauciones higiénicas y medida de proteccion.

Cuando exista el riesgo de contaminacién en las diversas operaciones del
proceso de fabricacion, el personai deber4 lavarse las manos enire una y oira
manipulacién de alimentos.

Todo cquipo y wtensitio que haya cntrado on contacto con matcrias primas o
con material contaminado deberd limpiarse y desinfectarse cuidadosamente

antes de ser utilizado.

8.5. Operaciones de envasado.

El envasado deber4 hacerse en condiciones que excluyan la contaminaci6n del
alimento,

identificacion de lotes. Cada recipienite debera estar marcado en clave o
lenguaje claro, para identificar la fabrica productora y el lote. Se entiende por
iote una cantidad definida de alimentos producida en condiciones esenciales
idénticas.

Registros de elaboracién y produccién. De cada lote deberg llevarse un
registro, legible y con fecha de los detalles pertinentes de elaboracién y
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8.6.

8.7.

produccién. Estos registros se conservardn durante un periodo que exceda ef
de la vida util del producto, pero, salvo el caso de necesidad especifica, no se

comservardn mas un afio.

‘famafio de pianta.
8.6.1. Relacion tamafio de planta -Mercado:
Este factor estd condicionado al tamafio del mercado consumidor, es decir la
capacidad de produccién debe estar relacionada con la demanda total. De acuerdo al
estudio de mercado realizado nuestra demanda total para el primer afio es de 186 694
litros, el cual el cual implica producir. 15, 587.8 litros mensuales. El crecimiento de
la demanda del consumo en litros en 10s 5 affos es el siguiente:

- TABLA N° 11. Demanda Total de la bebida de yacén.

ANOS DEMANDA TOTAL,
1 . 186694
2 196775
3 207401
4 218601
5 . 230405

Fuente: Encuestas aplicadas a 1a poblacién urbana distrito Cajamarca.

Eiaboracidn propia.

Relacién tamafio de planta —Tecnologfa.

El tamatio de planta también estd en funcién del mercado de maquinarias y equipos,
porque el nimero de unidades que pretende producir depende de la disponibilidad y
existencias de activos de capital. En algunos casos el tamafio se define por la
capacidad estandar de los equipos y maquinarias existentes, las mismas que se hallan
disefiadas para tratar una determinada cantidad de productos. -

La tecnologia condiciona a los dem4s factores que intervienen en el tamafio de planta,
(mercado, materia prima y financiamiento). En funcién a la capacidad productiva de

los equipos y maquinarias se determina el volumen de unidades a producir, la cantidad
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de materias primas ¢ insumos a adquirir y Ia cantidad del financiamiento (a mayor
capacidad de los equipos y maquinarias, mayor necesidad de capital). Segin lo
indicado se pretende cubrir solo €l 10% del mercado total; es decir para €l primer afio
de funcionamiento se 165 695 litros los cuales mensualmente se producird 13 808
litros, producidos durante 24 dias del mes 575 litros diarias, Para la cantidad de litros
a producir se alquilar una local de 200 m? que cuente con todas las medidas de calidad

e instalaciones requeridas para la elaboracién del producto.

GRAFICO N° 29. DISENO DE PLANTA.

20 mts
N
10 mts
A

= AREA DE PRODUCCION
_ = AREA DE ALMACENAMIENTO DE MATERIAS PRIMAS.

= AREA ADMINISTRATIVA
- = AREA DE HIGIENE Y ASEO PERSONAL
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8.8. Flijo de procesos:
Proceso de produccién:
Ll proceso consta de 1as siguientes etapas.

» Higiene y sanidad en planta: Naturalmente en el sitio donde se vaya a realizar la
desinfeccidn debe egtar ordenado e higienizado. Esta limpieza del sitio se inicia de
forma general, con la ordenaci6n de los elementos presentes. Esta limpieza se realiza
comenzando por las dreas altas (techo) e ir bajando hasta terminar en el piso y los
sifones. Adem‘és de las 4reas, también serd necesario la higienizaci6én de los operarios,
material y equipos que entrardn en contacto con la fruta o tubérculo. Las operaciones
explicadas se repiten con ei mismo cuidado hacierido uso de guantes, protectores, botas

de operarios, entre otros.

» Almacenamiento: El producto serd aislado de muchos olores, ambientales
contaminantes, brinddndole temperatura, comodidad adecuada para la conservacion, ya
que durante €t almacenamiento, los productos pueden alterarse por tres mecanismos:

por organismos vivos, actividad bioquimica y procesos fisicos.

» Pesado: Una vez seleccionada la fruta se pasa por una balanza electrénica la cual nos
indicara la cantidad a trabajar para as{ mismo encontrar el rendimiento de nuestro
producto.

» Lavado: Antes de su procesamiento, se recomienda que se lave en agua tratada. Este
proceso se realizard en una lavadora de frutas adecuada a nuestras materias primas a
utilizar, la cual tendrd agua clorada a presién para la limpieza de los tubérculos y
materias primas a utifizar.

> Escaldado: Consiste en someter la fruta o tubérculo a un calentamiento corto y
posterior enfriamiento. Se realiza para ablandar un poco el llac6n y con esto aumentar
el rendimiento de pulpa; también se reduce un poco la carga microbiana que ain
permanece sobre el tubérculo; también se realiza para inactivar enzimas que producen
cambios indeseables de apariencia, color, aroma, y sabor en la pulpa, aunque pueda

estar conservada bajo congelacion.
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Refinado: Consiste en darie una textura mas fina a {as materias primas. De otra parte
refinar baja los rendimientos en pulpa por la separacién de material grueso y duro que

estd naturalmente presente en la pulpa inicial.

Pasteunrizacitén: Consiste en calentar un producto a temperaturas que provoquen la
destruccién de los microorganismos patogenos. El calentamiento va seguido de un
enfriamiento para evitar la sobre coccién y la supervivencia de los microorganismos

terméfilos.

Lienado y enfriado: El producto envasado debe ser enfriado rdpidamente para
conservar su calidad vy asegurar la formacién del vacio dentro de la botella. Al enfriarse
el producto, ocurrird la contraccién de la bebida dentro de la botella, lo que viene a ser
la formacién de vacio, esto ultimo representa el factor méds importante para la
conservacion del producto.

Tabla N°12. Materia prima e insumos.

Materia prima ¢ insumos. sl
YACON 122 694.00
CMC 9711.00
ACIDO CITRICO 3681.00
AZUCAR 2024.00
SORBATO 2810.00
GAS | 13803.00
BOTELLA 368082.00
TAPA | 49078.00
| ETIQUETA , 49078.00
TOTAL COSTOS 620 960.00
Elaboraci6n: Propia.
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GRAFICO N° 30. DIAGRAMA DE
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_ , FCMLE, GRAFICO N° 31. DIAGRAMA DE PROCESOS

> A la Balanza
O Pesadao

‘ o Ala meSa de Seleccian y Clasificacién
Ov Sa‘!ecmén v Clasificacidn
> Ala Lavadora de frutas
) ravada
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Q Pelado y Cortado

Adla Marmita de Pre-~coccidn
Q Pre-coocidn |
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> A Tamiz de Refinado

O» Reafinado
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() Dilucion, Estandarizacion, Homogenizado
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GRAFICO N° 32. MAPA DE PROCESOS.
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89. Descripcion de ia magquinaria,
La bebida de yacon, estd basada en una utilizacién de maquinaria semiautomatica, de
acuerdo a [o estructurado en el estudio de mercado {a cantidad de litros a producit mensual,
teniendo éstas las siguientes caracteristicas segln la cotizacién hecha por la empresa

Vulcano.,

FIGURA N° 02. DESPULPADORA DE FRUTAS. Modelo DFV-19-40 1/C

Fuente: htto:/fwww vulcanotec com,

- e T g pa i s R

Elaberacién: Propia.

Fabia W5i3. Caracieristicas técnicas de ia Géspuipadera de fruias

! APLICACION | Separaci6n de cascara y pepas de la pulpa por medio de fuerza centrifion ]
”Capac.idad 180— 300 kg/h '
Material : Acero inoxidable AIST 304 todo lo que va en contacto directo con el alimentol

' y protectores de seguridad. ‘

. 2.0HP eléctrico trifasico marca WEG.
Potencia . 220v, 380v, 440v / 60HZ-
Tamices 02 unidades: 0.8mm y 3.0mm
Medidas LOx07 % L v
Peso aprox 90kg
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Deseripcion . Tolva de recepcién constante
. Cuchillas al ingreso de la cAmara
. Cuchillas al interior de la cdmara principal, para frutas como pifia
. Paletas al interior de la cdmara principal, para frutas como mango.
. Descarga inferior de fa puipa
. Descarga independiente para los desechos.
. Tamices de facil intercambio.
. Partes méviles protegidas para seguridad del operario.
. Degploazamiento. sobre muedas,
. Transmisién de fuerza por medio de polea y faja
. Acabado saniiario
+ Estructura de facil mantenimiento

FIGURA N° 03. MOLINO COLOIDAL. Modelo MCV -1

Fuenie: http://www.vuicanotec.com.

Elaboracién: Propia.
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‘Tabla N°K4. Caracteristicas técnicas def mofino cofoida.

Peso aprox.

90kg

Descripeién

. Tolva de recepcion, alimentacion constante.

. Cuchillas dispuestas de forma especial para una distribucion uniforme,
van adheridas a un eje.

«  Cdamara de proceso ool rotor y estator y dispositivos para evitar la acumulacién
del producto.

. Manijas para la regulacién de luz entre las dos piedras.

. Conexiones para refrigeracién de chaqueta.

. Transmisidén per medio de ¢je central.

. Partes méviles protegidas para seguridad del operario

. Acabado. sanitario.

. Estructura de facil mantenimiento

APLICACION

" diversos productos (salsas, mostaza, jarabes, derivados lacteos, helados etc.)

Homogeniza el producto a particuias finas con distribucion uniforme incrementando
la viscosidad.

Subdivide el producio de grasa o crema dispersandolo en un medio acuoso coni

Capacidad

aterial

Acero inoxidable AISI 304.

Watencia

S OHP eléetricn trifasico marca WEG.
»  220v,380v, 440v / 60HZ.
¢ Pulsadores de encendido.y apagado..

Jiscos

02 unidades regulados por manijas

(M edidas LxAxH
i

0.6 x054x127m

hgina | 123
TESIS PE GRADO



FIGURA N° 84. LICUADORA TNDUSTRIAL LIV-1
— =

... .~

Fuente: httn://iwww vulcanotec.com. .

Elaboracién: Propia.

Tabla N°15. Caracteristicas técnicas de Ia licuadora industriai.

[APLICACION [Reduccién de tamafio de frutas, hortalizas, visceras, etc. y facilitar la formulacién de
productos.
Material Acero inoxidable AISI 304.
+1.5 HP eléctrico monofisico marca WEG.
Potencia +110v, 220v / 60HZ.
¢ Pulsador de encendido y apagado.
{Capacidad 20 L/batch
nominal
 Capacidad de |81 /hatch
| Trabaio
Dimensiones . 046x0.5x1.3m
1 Pesp aprox 137kg
Descripcién . Visor en la tapa
. Ganchos de seguridad - tapa y cdmara.
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. Vaso de forma especial

. Sello mecanico

. Cuchillas intercambiables

o Palanca para volcar la cAmara.

. Mdtor protegido contra caida de fiquidos.

Desplazamiento sobre ruedas.

FIGURA N° 05. MARMITA

Fuente: hitp:/www.vulcanotec.com.

Elaboracién: Propia.

Tabia N° 16, Caracteristicas técnicas de Ia marmita,

CARACTERISTICAS TECNICAS

CAPACIDAD: 630 litros

MOTOR: Trifésico

DO T - ¥ oA~ A Tl % s remerVeneinrrs.
REDUCTCR; Importado-doscllichormético exclusivo:

CAMARA: Doble para vapor o aceite.

AGITADOR: A 40 rpm. con raspadores de resing de alta

resistencia.

EVACUACION: Volcable con manija

CALENTAMIENTO: Vapor o a gas (incluye calefactor.

PESO NETO: 1068 Kg.
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CAPITULO X

- —— s ——

PLAN CONTABLE
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IX PFLAN CONTABLE

9.1. PLAN DE INVERSION.

En este capitulo se tomara en cuenta todos los ingresos, costos y gastos que se
incurriré, considerando dentro de ellos a los gastos administrativos detallandole el
sueide que perciviran cada uno de los miembros de la emipresa. También se
considera los activos fijos en lo que la empresa deberad de invertir, asi como la
maquinaria y equipo que se utilizard en el proceso de transformacién del yacén. Las
inversiones se puede agrupar en tres grupos: activos tangibles, activos intangibles y
capital de trabajo.

9.1.1. Inversi6n en activos tangibles.

La inversién de activos tangibies son todas aquellas que se reaiizan en los bienes

que servirdn de apoyo a la operacién normal del proyecto.

Tabla N° 17. Relacién de Equipos.

[ DESCRIPCION, CANTIDAD, "PRECIO, Sk PRECIO, |
GNITARIO; TOTAL
Mesas de seleccién y clasificacion | 2 220 40
Termémetro y Brixémetro , 2 350 700
Balanzas 2 200 | 400
Jarros : 6 15 90
Tanques 5 150 750
Manteles . 5 10 50
Cucharones 3 20 60
Tinas para lavado 4 148 592
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Despulpadora de frutas 1 8000 | 8000
Trozadora de tubérculos Y 15000 0 1500
Marmita@0L0 | i 7000 7000
Licuadora - = : P 37000 - 3700
Voo coloidal ] S0 | 9990
Lavadora de tubérculos ' “ ‘ | © 6250 P 61_50
Tamizador ' i 360 360
Cémara de enfriamiento | 1 | 7000 | 7000
Mesas péra éﬁquet#do ‘ ] .3 — 180 —— 54(:)‘ |
Total ' T STz
ﬁlab’omci(m propia.J . —— S

Tabla N°18. Inversién en mobiliario y equipo de computo.

Active, ' ~ Unidad Costo, "~ Costo tofal

unitario
Mobiliario y equipos de 1 500 " 78/500.00
oficina _ L ' ‘ '
Computadora 1 1500 $71500.00
TTOTAL . S’3000.00
Elaboracion prepia. : — . ‘

Tabla N°19. Inversién en vehfculos.

Activo, Unidades  Costo Unitamio,  Costo Total
Camion de 2 tn 1 s/.35 000.00 s/.35 000.00
TOTAL . §/.35 000.00
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9.1.2.  inversion en activos intangibfes.

Son los activos que-nos ayudarén- a obtener flujos econGmices futuros positives,
como la inversién en permisos de funcionamiento, la publicidad que fortalecera la

confianza de los clientes, registro de marca y registro sanitario.

Tabla N°20.-Inversi6n en permisos.

PERVISOS;
Gastos de funcionamiento $/.2000.00.
Registro de marca - §$/.1000.00
Registro sanitario - . . - §/.700.00
| TOTAL DE INVERSION B | $/.3700.00

Elaboracion propia.

TABLA N° 21. Inversi6n en publicidad.

TNVERSION EN PUBLICIDALY) ¥ PROMOCION,

P‘ublicidad en medios televisivos @ . - §.20 000.00 . )
Volantes N T T
Banners, afiches’ . | - s/5000.00
Mucstras gratuitas | s.10000.00
Material POP~ -~ 1 - s.10000.00
Disefiador " N S/2000.00

' TTFOTAL - Si50000.00

Elaboracién propia.
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9.£.3. Inversion en capital de trabajo.
Las inversiones en el capital de trabajo son los recursos que deben estar siempre en
la empresa para financiar el desfase natural que se producen la mayoria de los

proyectos.

Tabla N°22. Inversi6n en capital de trabajo para el primer mes.

Materia prima e insumos; SL 41 930.00,
Sueldos $/.27 000.00 -
"Movilidad - $/.704.00
| Agua , $7.400.00
Luz T 75730000
Teléfono fijo, internet, y celular $/.200.00
Suministros de oficina N "" T " s/.200.00
Alquiler s/.1500.00
[ Uniformes e indumentaria 7 $/300.00 ]
Otros $/.50.00
| TOTAL DE INVERSION EN CAPITAL DE s/.72 584.00
TRABAJO
Elaboracién propia.

9.2.COS10S Y GAS10S.
9.2.1. Costos de productos vendidos. Corresponde al costo de cada unidad
vendida.
9.2.2. Gastos de operaci6n. Se dividen en gastos de ventas, gastos generales y gastos
administrativos.
v Gastos de ventas. Se dividen a su vez en salarios, transporte, servicios bésicos y
publicidad.

Sueldos. Para el buen funcionamiento del negocio se requerird un recurso humano

capacitado y calificado. El personal que se requiere es el siguiente:
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Tabla N°23. Sueldos del personal.

CANTIDAD, CARGO/ SUELDO SUELDO TOTAL,
MENSUAL, MENSUAL,
1 “ Gerencia $/.4000.00  S/.4000.00
T [ Contador $/.2000.00 $/.2000.00
1 " Marketing $/.2000.00 . §/.2000.00
1 Compras SI50000 T S/150000
3 Ventas, | S7.4500.00 S7.4500.00
1 Publicidad y S/.1500.00 S/.1500.00
promocién
1 + Jefe de produccién $7.3000.00 $7.3000.00
1 T Control de calidad $/.2500.00 $/.2500.00
3 ' Operarios S/. 1500.00. - S/.4500.00 -
| Transportista $7.1500.00 $7.1500.00
TOTAL i §/:27000.00
Lﬁifo?aﬁi’m propia. ,
Tabla N°24. Transporte.
GASTOS MENSUALES DE TRANSPORTE,
Gasolina 78132400 -
Aceite $/.80.00
. - Mantenimiento s/.300.00
““ TOTAL s/.704.00
Elaboracién propia.
Tabla N°25. Servicios bésicos.
TOTAL DE SERVICIOS MENSUALES
Luz o ; 5/.300.00
“Agua | 5/ 400.00
‘Teléfono e internet : s/.200.00
TOTAL $/.900.00
Elaboracion propia.
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Pubiicidad. Los gastos mensuaies de este rubro son variabies, dependiendo dei

comportamiento del mercado y suman anualmente un total de s/.24 000.00

9.2.3.

alquiler y los suministros.

Gastos generaies y de adminisiracion. En esta ciase de gastos encontramos el

Tabla N°26. Alquiler.
ALQUILER MENSUAL,
Alquiler de local y oficinas $/.1500.000
TOTAL $/.1500.00
Elaboracién propia.
Tabla N°27. Suministros.
~ SUMINISTROS
Suministros de oficina s/.200.00
TOTAL $/.200.00
Elaboracién propia.
9.3. INGKESOS.

Los ingresos representan por la venta del producto. De acuerdo al estudio de mercado y

vvoverde ] vt ne An Fn Ao

Frersmendn vy A . ~e v '~ v~
WLilnGo it Culiiu 105 Pitdios G0 14 COInEo

b i vr cnlomn b
WAIVIG Y QUUIC WUV 1

m e o)

Tn AT An
MAULALIUY 1G4 Glivivavia Us

~

ey e ey

tratarse de un producto natural con propiedades benéficas para la salud el precio que se
fjard.es.de. &/ 2.50 nac unidad de. 300, mi..

Tabla N°28. Ingresos.

RO, 1 2 3 4 5
PRODUCCION : 497086 523928 415459 582040 613470
PRECIO 2.5 25 2.5 2.5 2.5
INGRESO TOTAL 1242714 : . 1309820 . 1038647 1455100 1533676

Elaboraci6n propia.
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9.4. FUNTO DE EQUILIBRIO.

Para &l calculo del: punto -de -equilibrio-se ~ha-considerado: ¢! nivel de - ventas ~
mensuales, esto significa que a un nivel de unidades mensuales la empresa no refleje

" ni pérdidas ni ganancias.
PE= CFP-CVU
PE=30104/2.5- 1.01"
PE=20 204 unidades mensuales.
9.5. DEUDA,

Debido a la necesidad de cubrir con los costos incurridos en la inversién inicial,

hacer un préstamo a una cntidad fnancicra.

Tabla-N° 29. Inversion total.

INVERSION ANG;CERO)
Inversién Inicial ; - 18L138122.00

-Inversiéh en Capital de .trabajo $/.72 584. 00

TOTAL DE INVERSION. - - +8/.210 706.00

Elaboracién propia.

Del total de la inversién S/.210 706. 00 la empresa aportaré S/.110 706.00 por lo tanto
S/.100 600.00 se le financiard mediante un piréstamnio a un plazo de 5 afios y se ie

considera una tasa efectiva anual del 40% para la elaborar la tabla de amortizacién.
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CAPITULO XI
PLAN FINANCIERO
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Se-considera los valores que generan desembolso de-efectivo, algunos-de <llos:
también utilizados en el estado de resultados. Para elaborar el flujo de caja se
considerd los ingresos y egresos proyectados que tendré la. empresa en los. S afios.
Se consideré el valor dei préstamo que se obtendra de fa entidad bancana y ia
amortizacién del mismo, la inversion inicial, capital de trabajo, sin considerar las
depreciaciones de los activos fijos adquiridos por la empresa ya que no generan

desembolso de efectivo. (Ver anexo N°27).

11.2, VALOK ACTUAL NETO (VAN) Y TASA INTERNA DE RETORNO TIK (TIR).
Este criterio evalda el proyecto en funcién de una tasa Unica, la cual mide el retorno
de fa inversion segiin el nimero de periodos y los beneficios futuros. Para el proyecto
de inversion la tasa interna de retorno Econdmica es de 122% y el periodo de

recuperacidn eg de. 311 diag, mientras ia TIR tinanciera es de 190%. v el periodo de

g p3 L4 33

recuperacion del préstamo es de 204 dias. (Ver anexo N° 28).

11.3. ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS.
También se le conoce como estado de resultados, representa los mgresos y gastos de la

empresa realizados durante ei penoao determinado. (Ver anexo N°Z9).
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CAPITULO XII
IMPACTO AMBIENTAL Y SOCIAL
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Xii. IMPACTO AMBIENTAL Y SOCIAL.

12.4. impacto ambientai:
Nuestra actividad empresarial no generara a la sociedad impactos ambientales
NORALVOs, puctsto quc cumplircinos con nucsira responsabilidad social on formna
adecuada.
e Para poder reciclar los envases de vidrio se colocard em los centros- de-
comercializacién de mayor venta unos tachos de color verde con el logo “Caxfrut”
“Cuida ¢l ambiente”
¢ Con los desperdicios dei producto como ia puipa se transformara en mermeiadas.
e Las tapas de las botellas recicladas serviran para decoraciones en el local,
basicamente en el drea de personal, ya que se forward frases con palabras

motivadoras.

(]

Reutilizando of agua mediante un tratamiento quimico.

¢ Utilizando energia eléctrica solo en horas necesarias.

12.2. impacto sociai:
El impacto social que generara la empresa es el siguiente:

= ‘Tialar. Gcnc:anéa TayOICs ganancias.

*  Gerente. Haciendo a la empresa cada dia mas eficiente y competitiva.

= Eolaberadores. Como- un- objetivo- de- responsabilidad- social- Ia- empresa-
contratard gente del lugar especificamente el 80% estard conformada por
damas; ademads para el reciclaje de las botellas se contratard 2 madres de
familia solteras con escasos recursos econémicos quienes recibirdn una
remuneracion. considerable.

+ Ciientes. Brindindoies una bebida natural y saludabie mejorando su safud y

enfatizando el consumo saludable.
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Proveedores. En fos proveedores de {a materia prima mejorando su calidad
de vida ya que se tendra como principales proveedores a los agricultores de
bajos recursos econdmicos de las zonas aledafias a Cajainaica, quienes se
dedicaran exclusivamente al sembrio del yac6n a quienes se le comprara en

ndeq cantidades
grandes cantidades,

Seciedad. La empress destinard uir porcentaje-de-sus utilidades para las
personas con discapacidad y ancianos abandonados, dando oportunidad a los
j6venes universiiarios.paxa. que desarrollen practicas profesionales.

Gobierno. Cumpiiendo con sus obligaciones  tributarias mensuaies y
anualmente, colaborando con los gobiernos locales en obras publicas donde

s¢ ubica [a empresa.
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CONCLUSIONES.

" Lainvestigacidén-de-mercados y Iz propuesta del plan de negocios determinan la rentabilidad .
de la industrializacion y comercializacion de la bebida de yacon ya que la poblacién
cajamarquina tiene preferencia por el consumo.de bebidas saludables,

Def andlisis del macroentorno se destaca el crecimiento de la economia peruana ademas que
el gobierno viene enfocando politicas a fin de incrementar la comercializacién de la industria
de alimenios esio s a ravés de los acuerdos comerciales y en el andlisis del microeniorno
es facil la entrada al mercado ya que en la ciudad no existe empresa alguna dedicada al
industrializacién del yacdn, pero existe wna diversidad de productos sustitutos con las que
se tiene que competir, pero a través de las estrategias establecidas se tiene que potenciar el
consuHo-de-la-bebida de vacom:

En el estudio de mercado realizado indica que la marca de bebidas gaseosas de mayor

consumo en las damas es.1a Inca Kola, el Frugos en néctares, en jugos de frutas naranja y el

Sporade en bebidas rehidratantes y en {os varones sucede similar a acepto def jugo de frutas
ellos prefieren el jugo de pifia y papaya. Para determinar el grado de aceptacion de la bebida
de yacon, el resultado fue que el 97% de las personas de 15 afios a mds de la zona urbana
del distrito de Cajamarca aceptan consumirlo; lo que indica que la demanda total para el
primer aflo ¢s de 186 694 litros lo que implica que la empresa produzea 15 587.8 litros
mensuales pero de acuerdo al mercado objetivo es captar el 10% del mercado potencial, lo
guc implica quc para ¢l primcr afio: Ia produccién real de-la- cmpresa serd de 165 695 litros
anuales para ello se empleard un maquinaria semiautomatica.

En la matriz FODA, sc determind que cxisten fortalezas y oportunidades favorables para la
idea de negocio, respecto de ios riesgos y debilidades ias que a través de ia aplicacion de
estrategias adecuadas en el mediano y largo plazo irdan disminuyendo. En la matriz EFE el
promedio ponderado del 3.17 indica que la empresa esté aprovechando las oportunidades y
minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas externas, con respecto a la
matriz EFT se abtuvo un puntaie de 1 97 1o que implica que el sector se encuentra por debaio
del promedio esto es debido a que la bebida se encuentra en la etapa de inicio del ciclo de la
industria.

En la Posicién estratégica y Evaluacién de la Accién (PEYEA), el resultado de (1.25, 1.25)
indica que la bebida de yac6n cuenta con una aceptable fortaleza financiera y una buena

fortaleza como industria, por lo cual 1a postura que se recomienda tomar es agresiva siendo
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ias estrategias que mejor pueden funcionar ia de penetracién, desarroilo de mercado y
desarrollo del producto.

In la organizacion y Récursos [lumanos, la Empresa serd una “Cinpresa Ihdividaal de
Responsabilidad Limitada” E.I.LR.L, que contara con un Gerente - titular, un contador, una
persona que conducird el 4rea de marketing v una persona que serd iefe en produccion
sumando un total de 13 personas quienes serén los responsables del desarrollo y buen
funcionamiento de la misma.

En el Plan de Marketing, se ha definido un sin numero de estrategias con la finalidad de
captar el publico objetivo haciendo énfasis en la diferenciacion. Dentro del Marketing Mix
se irala de influenciar en la menie del consumidor que se iraia de un producto con beneficios
saludables, la etiqueta de un color llamativo con la respectiva imagen de la fruta y marca
reflejando que se trata de un producte cajamarquinoc y el precio es superior 2l de la
competencia tratando de un producto nuevo y de calidad, los canales de distribucién que se
emplearan serdn mayoristas y minoristas y ademds las estrategias publicitarias y
promocionales mediante los medios televisivos, volantes, afiches, charlas informativas y
publicidad POP.

Antes, durante y después del proceso de produccién se tendrd en minimo cuidado en la
elaboracién del producto (materia prima, envases, utilizacion de las maquinas), las personas
encargadas de esta drea son ios responsabies de dar ai consumidor un producto bueno y de
calidad para ello se contara” con personal muy capacitados en procesos de alimentos.

Los ingresos de la empresa superan los costos en todo el horizonte del planeamiento, lo que
determina un costo variable unitario de s/.1.01 y el punto de equilibrio de 20 204 unidades
de 300 ml mensuales, cantidad minima que deber producir la empresa para que sus ingresos
sean iguales a sus egresos.

El nivel total de inversién en activo tangible, intangible y capital de trabajo es de s/.210 706.
00, de la cual s/.100 000.00 se financiara con una entidad bancaria en un plazo de 5 afios a
una TEA DEL 40%. Los indicadores de rentabilidad determina que el VAN econ6mico es
de s/.636 413.00, ia TIR de 122%y el VAN financiero es de s/.620 337.00 y la TIR de 190%.
Los periodos de recuperacion son: de 311 dfas en el econémico y 204 dias en el financiero.
En conclusion la bebida de yacdn tiene aceptacion en el mercado cajamarquino y la
industrializacién y comercializacién es rentable segin indicadores anteriormente

mencionados.
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RECOMENDACIONES.

El andlisis realizado para el plan de negocios evidencié la viabilidad del mismo; sin embargo es

factible recabar algunas recomendaciones que podrian contribuir con el desarrollo el sector:

v

La industrializacién y comercializaci6n de la bebida de yacon es un negocio réntable por lo
que la planificaci6n y el trabajo asociado debe ser fundamental llegar a competir en mercado
nacionai.

Uno de los factores es sensibilizar al consumidor ya que este tubérculo posee propiedades
benéficas para 12 salud por o gue es necesario la promocién interna el uso de estrategias
adecuadas.

Dentro de las acciones de marketing se debe buscar el apoyo de instituciones para la
participacién de ferias nacionales e internacionales a fin de promocionar y buscar nuevos
clientes.

Las instituciones focales deben de informar e incentivar ef consumo safudabfe de bebidas ya
que gran parte de la poblaciéon consume bebidas gasificadas, perjudicando su salud ya que
estas son muy nocivas.

Aprovechar la aceptacion de la fruta (yacén) por sus caracteristicas singulares, para elaborar
derivados de las mismas como: jugos, mermeladas, postres y cocteles.

Buscar innovaciones constantes en el producto y en las operaciones de la empresa en pro de
la eficiencia, la satisfaccién del cliente para asf poder cumplir con los objetivos.

Buscar socios estratégicos que puedan invertir en la idea de negocio.
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ANEXOS




ANEXO.N? 61

ENCUESTA.
OBJETIVO: Poner a disposicion del mercado cajamarquino un producto nutracéptico (nutritivo y
curativo), a base de yacon (Liacén), que esté al alcance de cada uno de nuestros consumidores.
INFORMACION GENERAL.
oor[ ] M [ ]
Edad:
Nivel educativo:
Ocupacién:
Cuantas personas integran su familia:
Instrucciones: Marque con una con una X) o una {(+) la respuesta que usted crea conveniente.

<Consume usted algiin tipo de bebidas como: gaseosas, néctares, jugos o bebidas rehidratantes?
Si ‘ l NO
Nota : si su respuesta es SI . Conteste

CUESTIONARIOQ.
Diga dos bebidas de acuerdo a su preferencia. Margue 1°, 2%,

Bebidas/Marca Bebida/Marca Bebida/Marca
Gaseosas Néctares Jugos Rehidratantes
Inca Kola ( ) Frugos ( ) Naranja () Gatorade ()
Cocacola { ) Watt's { ) pifia { ) Sporade { )
Fanta () Cifrut ( ) Papaya ( ) Power ( )
Spritc () Gioria (  } yacon (3}
Kola Real () Pup ( ) Aguaymanto ( )
Ofras... "Otros....

. Si usted consume NECTAR. Conteste, sino pase la pregunta N*6.
Si usted compra los néctares. ;Con qué frecuencia lo consume?
a) Diario
b) Semanal
¢) Una vez al mes
d) Eventualmente
€) Oiros: Especifique - :
Segiin su preferencia de los néctares, estos los adquiere en:
a) Botella de pléstico
0) Bolelia de vidrio
c) Paquete
d) Tetrapack
e) Oftros: Especifique
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4. ;En qué monyento def dia toma usted néctar?
a) En el desayuno
b} Enel almuerzo
¢) Al atardecer
d) Todos
e) Solo en ciertas ocasiones. Especifique

W

;Dénde usted compra los néctares?
a) En el supermercado.
b) En el minimercado.
¢} Eaolatienda def bagrio
d) En la panaderia
e) Otro. ;Cudl

=)

(Conoce usted ai yacén mds conocido cominmente como LiLacén un ¢ubércuio oriundo de ia
regién Andina?

7. Sabia wusted que ef yacon tiene propiedades curativas como: antidiabético, disminuye el
colesterol, controla la presién arterial, mejor fancionamiento gastrointestinal, mejora la

absorcién de calcio, disminuye el estrefiimiento, disminuye la probabilidad de cdncer al colon,
ayuda a bajar de peso.

8. SienCajamarca envasariamos Néctar de yacoén (Liacén). ; Usted estaria dispuesto a consumirlo?.

a) st (] HNO ()

9. jcbme o gustaria consumirie?

a) Néctar ()
b) Jugo )
¢} Extracto. ()
d) Fruia fresca ()
e) Todos ()

q

10. Dénde le gustarfa encontrarlo?
a} Enlabodega
b) En un centro naturista.
¢) En el supermercado.
d) En el minimarket
¢) En iy bolica,
f) Todos.
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11. Durante ef mes. {éEn qué cantidad, cudi es el precio que pagaria y en qué tipo de empague, es ei que
usted comprarfa?

Cantidad Precic Envase

a}) 300ml /050 { ) Pléstico { )

b) 500 mi s/1.00 () Vidrio ()

c 1k s/.1.50 { ) Tetrapack ( )

d 15a 5/.2.00 () Bolsa ()

mas

m\ Cow i P 2 . ¥ o Yy Ay \ (et saald { AY

C_/ [ a1 Lo dU G Hld.)\_ [ LUV ‘ [
Pack

f) otro Otro { )

12. ¢Por qué medios de comunicacién le gustaria informarse de la existencia de nuestro producto?. Puede
marcar mias de una opadin.
a) Radio.
b} Televisién
¢} Periddico.
d) Revistas
e} Facebook
f}  Pagina web.
g} Todos.

13. De las siguientes marcas. ¢Cudl considera usted que es la més apropiada para el producto?.

a) .Bebidfrut

b} Totalfrut

¢) Caxfrut

¢y Otros. Especifique

[P FA R P B

GRACIAS TOTALES ||| ©Q
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ANEXO N° 62. Género de fos encuestados.

ITEM RESPUESTAS| %
MUJERES 188 49
HOMBRES 195 51
TOTAL 383 100

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.

ANEXO N° 03. Edad de ios Encuestados.

ITEM RESPUESTAS %
15 A 28 ANGS 216 56
29 A 40 ANOS 79 21
41 A MAS ANOS 88 23
TOTAL 383 100

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracidn propia.

ANEXO N° 04. Nivei educative.
TEM PRIMARIA | SECUNDARIA| SUPERIOR
MUJERES 37 58 93
HOMBRES 21 52 122
TOTAL 58 110 215
% 15 29 56

Fuente: Encuesta aplicada a la pobiacion urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.
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ANEXO N° §5. Consumo de bebidas.

| iTEM S ‘NO TOTAL %
MUJERES 186 2 188 99
HOMBRES 193 2 195 1
TOTAL 379 4 383 100

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.

ANEXO N" 06. Consume de gaseosa por marea.

MARCA N¢e DE RPTS %
inca Kola 176 41
CocaCola 91 21
Fanta 79 18
Sprite 65 15
Kola Real 20 | 5

Fuente: Encuesta aplicada a ia poblacion urbana dei distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.

ANEXO N° 67. Consumo de Néctar por marca.

ITEM Ne DE RPTS %

Frugos 161 38
Watt's 26 6
Cifrut 66 16
Gloria 69 16
Pulp 102 24
TOTAL 424 100

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracion propia,
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ANEXO N° §8. Consumo de Jugo de Frutas.

ITEM Ne DE RPTS %
Naranja 168 33
Pifia’ 139 27
Papaya 166 32
Yacon 27 5
Aguaymanto 13 3
TOTAL 513 100

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion urbana del distrito de Cajamarca.
Elabhoracidn propia.

ANEXO N° 09. Consumo de bebidas rehidratantes.

ITEM N2 DE RPTS %
 Gatorade o3 34
Sporade 121 44
Power 63 23
TOTAL 277 100

Fueate: Encuesta aplicada a la poblacidn urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.

ANEXO N° 10. Resumen dei Consumo de Bebidas.

TTEM Ne de Rpts %
Gaseosa 431 20
Néctar 424 26
jugos 513 31
Rehidratantes 277 17
Total 1645 180

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboraci6n propia.
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ANEXO N° 11. Consumidores y no Consumidores de Néctar.

ITEM N2 DE RPTAS %
Consumen néctar 295 78
No consumen néclac 84 22
TOTAL 379 100
Fuente: Encuesta aplicada 2 la poblacidn urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracion propia.

ANEXO N° 12. Frecuencia de Consuma de Néctaves,

ITEM Ne DE RPTS %
‘Diario : 58 ' 19
Semanal 87 29
Una vez al mes 50 17
Eventualmente | 108 33
Otros 8 3
TOTAL . 303 . 100%

¥uente: Encuesta aplicada a ia poblacion urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracioén propia.

ANEXO N° 13. Tipo de envase def consumo de néctares.

ITEM Ne DE RPTS %
Botella de plastico 70 24%
Botella de vidrio 99 33%
Paquete 15 5%
Tetrapack » 112 38%
Otros _ - ' -
TOTAL ’ 296 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.

-

Eiaberacion propia,
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ANEXO N° 14. Momento de consumo de néctar.

ITEM Ne¢ DE RPTS %
Desayuno 80 27%
Almuerzo 89 30%
Al atardecer 33 11%
Todos 35 12%
Solo en ciertas ocasiones 62 21%
TOTAL 299 100%

Fuente: Encuesta aplicada a 1a poblaci6én urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracion propia.

ANEXO N° i5. Lugar de compra de los néctares.-

ITEM N2 DE RPTS %
Supermercado 63 . 20%
Minimarket 32 10%
Tienda del barrio 196 63%
Panaderia ' 6 2%
Otros 12 4%

{ TOTAL . 309 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracibn propia.

ANEXO N° 16. Personas gue conocen al yacon.

ITEM Ne DE RPTS %
st 359 94
NO 24 6
TOTAL 383 100%

Fuente: Encuesta aplicada a ia pobiacion urbana dei distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.
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ANEXO N° 17. Personas que conocen de ias propiedades def yacén

ITEM N2 DE RPTS %
St 250 £5
NO 133 35
TOTAL 383 100%

Fuente: Encuesta apiicada a ia poblacion urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.

ANEXO N° 18. Aceptacién de {a bebida de yacén en Cajamarca.

ITEM Ne DE RPTS %
St 371 97
NO 12 3
TOTAL 383 100

¥uente: Encuesta aplicada a ia poblacion urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboeracién propia.

ANEXO N° 19. Forma de consumeo del yacén.

ITEM Ne DE RPTS %
Néctar 82 23
Jugo 120 34
Extracto 66 19
"Fruta fresca v 44 ‘ 12
Todos 42 12
TOTAL , 354 100

Fuente: Encuesta aplicada a 1a poblacion urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.
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ANEXO N¢ Z0. El Lugar de compra.

ITEM N2 DE RPTS %
Bodega 177 45
Centro naturista 19 5
Supermercado 59 15
Minimarket 18 5
Botica 6 2
Todos 104 - 27
| TOTAL 383 100%

~ Fuente: Encuesta apiicada a ia pobiacion urbana dei distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.

ANEXO N° 21. Cantidad de Consumeo de ia bebida de Yacén.

ITEM N° REPTAS %
2) 30D m! , . 72 . 23%
b) 500 mi ' 97 31%
c)1! 115 37%
d) 151 ; 27 9%
) En six pack 2 1%
fl otro - 0%
TOTAL 313 ~100%

‘Fuente: Encuesta apiicada a ia pobiacion urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboraci6én propia.

ANEXO N° 22. Precio de Compra de Ia bebida.

ITEM N° PREGUNTS |. %
$/.0.50 25 8
5/. 1.00 112 37
s/.1.50 79 26
S7.2.00 | 73 , 24
s/.210 | 13 4
TOTAL 302 100

Yaente: Encuesta apiicada a la poblacidn urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.
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ANEXO N€ 23, Tipo de £nvase para el roducto.

TEM N2 DE RPTA %
Pldstico 55 16
Vidrio 260 76
Tetrapack 27 8

{ Boisa 2 i
Otros 0 0
TOTAL 344 100

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.
Elaberacién propia.

ANEXO N° 24, Medios de Comunicacién.

ITEM N2 DE RPTA %
Radio 111 23

{ Television 179 36

| Periédico 14. 3
Revistas 13 3
Facebook 49 10
| Pag.web 11 2
Todos 115 23
TOTAL 452 100

Fuente: Encucsta aplicada a la poblacién urbana del distrito dc Cajamarca.

flaberacion propia.

ANEXO N2 25, Marca apropiada para el Producto.

ITEM N2 DE RPTA %
Bebidfrut 123 35
Totalfrut 93 27
Caxfrut 132 38
TOTAL 348 1G0

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién urbana del distrito de Cajamarca.
Elaboracién propia.
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ANEXO N° 26. MATRIZ DE CONSISTENCIA.

TESIS PE GRADO

TiTuLo PROBLEMA OBJETIVOS HIPGTESIS VARIABLES POBLACION | MUESTRA [ TECNICAS: E | TECNICAS DE
INSTRUMENTOS  DE | PROSESAMIENT
RECOLECCION DE | OY ANALISIS DE
DATOS. DATOS. i
General.
® investigar el mercado y La selecciondel | Parala recoleccion de | Se procedié a fa
disefiar una propuesta de | La investigaciénde | tamaiio de la datos se utilizé la organizacion de
dos y la pe ! 3 blacié
un Plan de Negoclos para | Merea 1a poblacion muestia de la encuesta, para el datos de las
la  industializacién y | Propuesta del Plan de estudio - 3 ‘
De qué manera la comercializacién de la | de negoclos para la conformads poblacion del procesamiento de encuestas que
| bebida de yacén en | industralizaciéon y | v investigaciénde | © “ distrito de datos, la grafica, v se hizo,
tigaci ; ’
dnves igacl :n Cajamarca, comerclafizacién de mercados y .‘por.234 667 Cajamarca de para el anilisis de procediendo a
€@ mercados y la be::d:' de yacén propuesta de un .habltantes de 15 afios a més datos el rayonamiento | contabilizar el
! t s rentable. i ,
“NVESTIGACION DE : | r;rlopuesda plan de )‘a cludad de en un total de iégico. ndmero total de
MERCADOS Y e . an de | Especifico. negocios. tajamarca. 190562 segdn a encuestas
PROPUESTA DE UN Negocios ) proyecciones de coincidentas
PLAN DE NEGOCIO permitirs Bl Determinar la demanda
vabiidad d - para la bebida de yacon. edades para el con la muestra,
PARA LA rentabilidad de | | Elaborar un Plan Dependiente. afio 2013, Luego
INDUSTRIALIZACION la estratégico. Aplicando fa contabilizar vy
Y industrializacid |  Disefiar un Plan de férmula el tabular  cada
COMERCIALIZACIGN n Y Organacion y Recursas v Rentabilidd numero de respuesta en
ok Humanos.
comercializacié ) de | .
DEUNA BEBIDA? e ur bebida e Disefiar un Plan de ‘ :a _ personas que se una hoja de
BASE DE YACON". Marketing. Industrializaci encuestd fue Excel
a base del | papoar un Plan de ény de 383.
yacén? operaciones. comercializaci
o Realizar el Estudio éndela
Econémico - Financiero bebida de
para la bebida de yacon. R
yacon.
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ANEXO N° 27. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ro

CONCEPTO ANOO ANO1 ANO2 ' ANO3 ANO4 ANOS

Ingresos (A) 1,242,713.88 1,309,820.43 | 1,381,300.00 1,455,100.47 | 1,533,675.89

Ventas 1,242,713.88 1,309,820.43 1,381,300.00 1,455,100.47 | 1,533,675.89

Egresos (B) 891,573.00 920,211.00 950,395.00 982,208.00 . 1,106,400.00

Inversion §/. 212,206.00

Gastos pre-operativos

Activos fijos

Muebles y equipos de oficina $/.2,000.00

Vehiculo " 35,000.00

Maquinaria y equipo 47,422.00

Alquiler 1,500.00

Publicidad 50,000.00

Permisos de funcionamiento 3,700.00

Capital de trabajo 72,584.00 | 27170.0 28638.0 30184.0 1 31813.0 124192.0
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Gastos y costos

Operacién

Costos fijos 361248.0 361248.0 361248.0 361248.0 361248.0

Costos Variables 503155.0 530325.0 558963.0 589147.0 620960.0

SALDOS ANTES DE 351,140.88 389,609.43 | 430,905.00 472,892.47 427,275.89

IMPUESTOS (A-B)

Impuesto a la renta (30%) 105,342.26 116,882.83 129,271.50 141,867.74 128,182.77

Saldo econémico ~212,206.00 245,798.61 272,726.60 301,633.50 331,024.73 299,093.13

FINANCIAMIENTO NETO

+ Préstamos 100,000.00

- Amortizacion Constante -20,000.00 -20,000.00 -20,000.00 -20,000.00 -20,000.00

- Intereses TEA =40% -40,000.00 -32,000.00 -24,000.00 -16,000.00 -8,000.00

Escudo fiscal =0.3 12,000.00 9,600.00 7,200.00 4,800.00 2,400.00

Flujo de Financiamiento Neto -112,206.00 197,798.61 230,326.60 264,833.50 299,824.73 273,493.13
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ANEXO N2 29. ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO.

TESIS PE GRADO

. ANO 1 ANO?2 ANO 3 ANO 4 _ANO 5
VENTAS 1,242,713.88 | 1,309,820.43 | 1,381,300.00 | 1,455,100.47 | 1,533,675.89
COSTO DE VENTAS 503155.0 530325.0 558963.0 589147.0 | 620960.0 |
UTILIDAD BRUTA _ 739558.9 779495.4 822337.0| 865953.5 912715.9
GASTOS ADMINISTRATIVOS 361248 | 361248 361248 361248.0 361248.0
SUELDOS ' 324000 324000 324000 324000 324000 |
|LUZ, AGUA Y TELF. 10800 10800 10800 10800| 10800
ALQUILER , 18000 18000 18000 18000 | 18000
VEHICULO (COMBUISTIBLE, _ A
MANTENIMIENTO) 8448 8448 8448 8448 8448
UTILIDAD ANTS DE IMP. 378310.9 418247.4 461089.0 504705.5 551467.9
IMP.A LA RENTA 113493.3 125474.2 138326.7 151411.6 165440.4
UTILIDAD NETA. 264817.6 |- 292773.2 322762.3 353293.8 386027.5
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JEFE DE PRODUCCION $/.3000.00
Control de calidad $/.2500.00
OPERARIOS (3) ' 5/.4500.00
TOTAL $/.10000.0
MANO DE ORRA JINDIRECTA, .
GERENTE $/.4000.00
CONTADOR $/.2000.00
MARKETING $7.2600.00
COMPRAS $/.1500.00
VENTAS (3) $/.4500.00 -
TRANSPORTISTA $/.1500.00
PUBLICIDAD Y PROMOCION $/.1500.00
ToTaL $/.17000.0
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION.
TRANSPORTE $/.704.00
1 SERVICIOS (LUZ, AGUA, TELEFONO) $/.900.00
ALQUILER DE LOCAL $/.1500.00
' TOTAL 5/.3154.00

TOTAL DE COSTOS FI1JOS = S/. 30 104.00.

TESIS DE GRADD
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ANEXO N° 31, ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS.

En la presente investigacion “NVESTIGACION DE MERCADOS Y PROPUESTA DE UN
PLAN DE NEGOCIOS PARA LA INDUSTRIALIZACION Y COMERCIALIZACION
DE UNA BEBIDA A BASE DE YACON?”. Analizando el problema, objetivos e hip6tesis se
liegd a determinar que la investigacion de mercados realizada, sirvié para determinar ia
aceptacién de la bebida de yacén; ademas el consumo de bebidas gasificadas y no gasificadas,
frecuencia de consumo, etc; de esta manera saber si el proyecto es rentable y concretizar los
objetivos y comprobar la hipétesis “La investigacién de mercados y la propuesta del Plan de
negocios para la industrializacidn v comercializacién de 1a bebida de yacdn es rentable”,
ya que se tiene una aceptacién del 97% de los encuestados y en el estudio econémico y financiero
se tiene un VAN econdmico es de s/.636 413.00, 1a TIR de 122% y el VAN financiere es de
§/.620 337.00 y la TIR de 190%. Los periodos de recuperacién son: de 311 dias en el econdémico

v 204 dias en el financiero.

ANEXO N° 32. CALCULO DEL COEFICIENTE DEL ALFA DE CRONBACH

CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO

K 2 Es: el miimnesey die items.

ES% : Sumatosia de varisnzas de los: fters,
Sy : Vagizmzs, de 1a swma de log items,
@ : Coeficients de Al de eronbach,
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TABLA DE VALORACION Y FORMULA DE APLICACION

Tabla
Valoracicon del Coeficiente del Alfa de Cronbach (&) (Landis y Koch, 1977)

Valoracién del indice del Alfa de Cronbach (a) [

“Valor del (a) " Grado de acuerdo,
De0102020  Muwsae
De 0.2120.40 ' Baja

De 0.41 2 0.60 Moderado

De 0.61 a 0.80 Alta

De 0812100 Muy alta

10.4 APLICACION DE RESULTADOS

A partir de la aplicacién del instrumento de medicion, se analizaron y procesaron {os
resultados mediante el programa estadistico IBM SPSS (Statistical Product and Service
Solutionsy versién 22, para los items de la Variable {(bebida de yacon) y items para la
Variable 2, obteniéndose una Alfa de Cronbach (@) que indica una confiabilidad significativa
del 0.76 que supera el minimo establecido de 0.50, lo que denota un nivel alto de precisién

del instrumento.
ANEXQO N° 32. PRUEBA DEL CHI CUADRADOQO.

Para realizar esta prueba se relacionaron dos variables (preguntas de la encuesta)
relacionadas con los objetivos de 1a investigacién. La primera del consumo de

bebidas por marca y la segunda la aceptacién de la bebida de yacon.

1ITEM 1 Si No Total
Inca Kola () _ 17 5 | 176
Cocacola ( ) | 88 | 3 91
Fanta () 78 | 1 4 79
Sprite () 63 2 - 65
KolaReal ( ) 19 1 v 20
TOTAL 419 . 12 431
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i.45 chi-square

4 df
.0089 p-value
iTEM Si No Total |
Frugos () 156 5 161
Watt's () 25 1 26
Cifrtk { ) &5 i &6
Gloria ( ) 67 2 69
Pulp () 99 3 102
TOTAL ] 412 12 24
.56 chi-square
4 gf
.0097 p-value
1ITEM Si Ng Tota!
Naranja ) 164 4 168
pifia () 137 2 139
Panava ) 162 4 166
yacén ( ) 26 1 27
Aguaymanto () 12 1 13
TOTAIL 1 561 i2 513
2.35 chi-square
4 df
.0067 p-value
ITEM Si No Total |
Gatorade () 90 3 93
Spotade () 114 7 121
Power ( ) 61 2 63
TOTAL 265 12 277

1.09 chi-square
2 df
.5785 p-value.
Ho: No existe asociacion entre {as variables.
Ha: existe asociacién entre las variables.

Como p-value es menor Gue alfa o existe asociacion entre las variables.
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